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Lingua de Inglés

imparticién
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Profesorado  Gonzélez Crespan, Maria Araceli
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Descricién Profundizacién nos aspectos comunicativos comerciais en lingua inglesa, centrados nas negociaciéns e os
xeral compofientes culturais que inciden na comunicacién. Abordaranse as catro macrodestrezas e as

microdestrezas profesionais, con textos académicos, especializados e auténticos. Entre outros temas,
prestarase especial atencién ds negociaciéns comerciais e as reuniéns de empresa (internas e externas) nun
contexto internacional, aos aspectos culturais que afectan &s relaciéns comercias, asi como aos elementos
bésicos do marketing funcional.

Competencias

Cddigo

B4 CG4. Comunicar de modo efectivo, con claridade, concisién e precisién, tanto dentro da organizacién coma con
interlocutores externos en ambitos nacionais e internacionais.

B6 CG6. Coriecer e comprender distintas realidades econémicas, xuridicas, sociais e culturais e adquirir unha visién
global e multicultural co fin de orientar as estratexias e operacidns hacia mercados tanto nacionais como
internacionais

C3 CE3. Coriecer e saber interpretar a dimensién social da actividade econémica, a dindmica das relacidns sociais e as
distintas realidades culturais que configuran o comercio, a sociedade de consumo e os estilos de vida.

C18 CE18. Cofiecer e saber utilizar a nivel oral e escrito, a lingua estranxeira elexida (inglés, francés ou alemd) co obxeto
de poder aplicala en situacidns profesionais e particularmente nas actividades comerciais.

C23 CE23. Coiiecer e saber utilizar os recursos informativos dispofiibles para a internacionalizacién, elaborar plans de
internacionalizacion e resolver as operaciéns e tramites habituais do comercio exterior: transporte, aseguramento,
tramitacién aduaneira e sanitaria, medios de pagamento, etc.

C26 CE26. Saber emplegar as habilidades persoais, actitudes e cofiecementos adquiridos no contexto académico
mediante a simulacién de situaciéns reais dla practica profisional e a través do contacto coa realidade empresarial
que proporcionan as practicas de empresa.

D1 CT1. Habilidades de comunicacién oral E escrita, tanto nas linguas oficiais da sia Comunidade como na lingua
estranxeira elixida (inglés, francés ou aleman).

D7 CT7. Capacidade de escoita activa, comunicacidon non verbal, persuasion, negociacién e presentacion.

D9  CT9. Tolerancia. Capacidade para apreciar diferentes puntos de vista.

Resultados de aprendizaxe

Resultados previstos na materia Resultados de Formacién
e Aprendizaxe

Comunicar de modo efectivo, con claridade, concisién e precisién, tanto dentro da organizacion B4 D1

coma con interlocutores externos en ambitos nacionais e internacionais

Coiiecer e comprender distintas realidades econémicas, xuridicas, sociais e culturais e adquirir B6 D9

unha vision global e multicultural co fin de orientar as estratexias e operacidns hacia mercados
tanto nacionais como internacionais
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Coiiecer e saber interpretar a dimension social da actividade econémica, a dindmica das relaciéns C3
sociais e as distintas realidades culturais que configuran o comercio, a sociedade de consumo e 0s

estilos de vida.

D9

Cofecer e saber utilizar a nivel oral e escrito, a lingua estranxeira elexida (inglés, francés ou C18
alemd) co obxeto de poder aplicala en situaciéns profesionais e particularmente nas actividades

comerciais.

D1

Cofiecer e saber utilizar os recursos informativos dispofiibles para a internacionalizacién, elaborar C23
plans de internacionalizacidn e resolver as operacions e tramites habituais do comercio exterior:
transporte, aseguramento, tramitacion aduaneira e sanitaria, medios de pagamento, etc.

Saber empregar as habilidades persoais, actitudes e cofiecementos adquiridos no contexto C26
académico mediante a simulacién de situaciéns reais da practica profisional e a través do contacto
coa realidade empresarial que proporcionan as practicas de empresa.

D7

Contidos

Tema

Diversidade cultural e comercio

Cultura na empresa
Contactos interculturais
Xestién de conflictos

Reuniéns

Presidir unha reunién

Toma de decisiéns

Expresar opinidns, interrumpir e clarificar
Concluir e pechar a sesion

Negociaciéns

Preparacion e obxetivos

Proceso negociador

Aceptacién e confirmacién

Resumo e conclusiéns

Tipos de negociacidn, tacticas e estratexias

O mix de mérketing

Producto

Precio

Distribucion

Promocién

Informe e presentacion oral

Planificacion

Horas na aula Horas féra da aula Horas totais
Actividades introdutorias 1 0 1
Leccién maxistral 26 60 86
Practicas de laboratorio 22 41 63

*Qs datos que aparecen na taboa de planificacién son de caracter orientador, considerando a heteroxeneidade do

alumnado.

Metodoloxia docente

Descricion

Actividades introdutoriasPresentacion da materia, do sistema de traballo e da avaliacién

Leccidn maxistral

Presentacién dos contidos tedricos, discusién dos mesmos e instrucciéns para os traballos e

exercicios a realizar

Practicas de laboratorio Posta en practica das destrezas comunicativas en inglés en grupos pequenos, a través de
actividades individuais, por parellas ou en grupo

Atencion personalizada

Metodoloxias

Descricidn

Practicas de laboratorio Sesidns en grupos pequenos con énfase especial nas destrezas orais (comprension e expresion).

Avaliacion
Descricion Cualificacion Resultados de Formacién
e Aprendizaxe
Leccién maxistral 1. Proba escrita e/ou oral individual dos temas 1 e 2 a realizar na 60-70 B4 C3 D1
clase (20-25%) B6 C18
2. Proba final escrita e/ou oral individual de tédolos temas a C23
realizar na clase (40-45%) C26
Practicas de 1. Presentacién do mix de marketing (10-15%) 40-30 B4 C3 D1
laboratorio 2. Informe do mix de marketing (15-20%) B6 C18 D7
3. Outras actividades orais en grupo ou individuais a determinar. C23 D9

Por exemplo, simulaciéns de reunidns ou negociaciéns (5-10%)
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Outros comentarios sobre a Avaliacion

A avaliacién sera continua. E obrigatoria a asistencia ao 80% de tédalas sesiéns presenciais para disfrutar da avaliacion
continua. A impuntualidade sera considerada como non asistencia. As actividades que a profesora solicite realizar dentro ou
féra da aula, con ou sin previo aviso, han ser entregadas puntualmente para seren avaliadas.

0 alumnado que non supere a avaliacién continua na primeira edicién de actas terd que facer un exame na segunda edicién
de actas que supord o 100% da calificacién final.

Si algunha alumna ou alumno non pode asistir ao 80% das sesidns presenciais debera comunicalo a profesora
argumentadamente ao comenzo do curso (no prazo maximo de duas semanas). Este alumnado realizara na
primera edicién de actas unha proba final que supord o 100% da calificacién final. Se non supera a materia na primeira
edicién de actas, poderd presentarse na segunda edicién de actas.

N.B.: En caso de calquera tipo de plaxio a calificacién final serd de suspenso.

Bibliografia. Fontes de informacion

Bibliografia Bdsica

Sweeney, Simon, English for Business Communication (Student's Book), 2nd edition, Cambridge University Press,
2003

Trappe, Tonya, Intelligent Business Intermediate, Pearson Education, 2005

Bibliografia Complementaria

Hughes, John and Andrew Mallett, Successful Meetings, 1st edition, Oxford University Press, 2012

Robinson, Nick, Cambridge English for Marketing, 1st edition, Cambridge University Press, 2010

Benford, Michael and Ken Thomson, Trade Matters. English for International Trade, 12 edicién, Rio Press/Richmond,
2018

Lozano Irueste, José Maria, Diccionario bilingiie de economia y empresa, 62 edicién, Pirdmide, 2001

Mascull, Bill, Business Vocabulary in Use. Intermediate, 2nd edition, Cambridge University Press, 2012

Powell, Mark, International negotiations, Cambridge University Press, 2012

Recomendacidns
Materias que contintan o temario
Idioma para a comunicacién internacional: Inglés/V06G270V01807

Materias que se recomenda ter cursado previamente
Idioma comercial: Inglés/V06G270V01304

Outros comentarios
0 alumnado deberd chegar puntualmente para ser recofiecida a sUa asistencia.

E imprescindible asistir sempre cos materiales necesarios para o seguimiento da clase (libro/ outro material disposto pola
profesora).

0 uso de aparellos de telefonia mévil e outros con conexién a internet quedan estrictamente prohibidos na aula. Non cumplir
esta norma supord automaticamente a expulsion.

NOTA INFORMATIVA: Para fomentala participaciéon en actividades complementarias de interese como visitas a empresas,
charlas, mesas redondas, conferencias, seminarios ou similares, organizadas polo centro, a universidade ou outras
entidades, a asistencia acreditada das que a profesora indique durante o cuadrimestre poderan ter un recofiecemento na
calificacidn final de ata 0,5 puntos. Esta medida sé serd de aplicacién para o alumnado que tefia unha calificacién minima de
APROBADO (5).
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