Denominacion de la MATERIA Créditos ECTS
2.2 ORGANIZACION ORIENTADA AL CLIENTE 10 ECTS (250 horas), OBLIGATORIA

Duracién, formato y ubicacién temporal dentro del plan de estudios

Esta materia se impartira a lo largo del segundo curso de la titulacion.

Requisitos previos

No se establecen.

Idiomas

Inglés

Competencias basicas

CB1. Que los estudiantes demuestren poseer y comprender conocimientos en un area de estudio que parte de
la base de la educacion secundaria general, y se suele encontrar a un nivel que, si bien se apoya en libros de
texto avanzados, incluye también algunos aspectos que implican conocimientos procedentes de la vanguardia

de su campo de estudio.

CB3. Que los estudiantes tengan la capacidad de reunir e interpretar datos relevantes (normalmente dentro de
su area de estudio) para emitir juicios que incluyan una reflexidon sobre temas relevantes de indole social,

cientifica o ética.
Competencias Transversales

CTO01 - COOPERATIVA .- Conocer los valores de la comunidad en la que vive, los respeta y los valora. Orgullo
de pertenencia a la comunidad y a la profesién. Analizar la repercusion que tendran las actuaciones en el entorno.
Ser solidario, y generoso, y sacrificarse por su entorno. (win-win) Creer en la dignidad de todas la personas y
trabajar para lograla o para que no se resquebraje. Participar en las actividades o trabajos comunitarios, que

ayuden a superar situaciones injustas. Ver al projimo con el mismo valor que se da a si mismo

CT04 - APRENDIZAJE A LO LARGO DE LA VIDA.- Ser consciente de la importancia del aprendizaje a lo largo
de la vida y tener un alto grado de auto-conocimiento para identificar y marcar sus necesidades y objetivos
utilizando para ello las estrategias de aprendizaje adecuadas. Actuar con confianza en si misma, ser curiosa y
auto-gestionar las herramientas y recursos necesarios. Ser capaz de des- aprender, cambiando los

conocimientos de siempre para aprender cosas nuevas.

CTO06 - RESILIENTE.- Afrontar los cambios e incertidumbres que existen en el mundo profesional y en la sociedad
en general con actitud flexible ante lo que pueda venir, para aceptarlos y afrontarlos adecuadamente. Hacer
frente a las dificultades desde la racionalidad, entendiendo que las cosas no se consiguen a la primera, y que es

la iniciativa y la perseverancia lo que da resultados.

Competencias Generales / Personales:




CG3 Es capaz de cooperar para conseguir un objetivo conjunto, buscando activamente crear una red personal
y profesional

CG5 Asume con iniciativa y entusiasmo responsabilidades y retos, aprovechando las oportunidades de cambios
como desarrollo personal y profesional
Competencias Especificas / Profesionales:

CE2 Conoce y aplica las herramientas, procesos y metodologias para la organizacion, gestién y direccién de la
funcién comercial y marketing.

CE10 Autoconocimiento - Construye y aplica estrategias de aprendizaje para el crecimiento personal y
profesional

Resultados de aprendizaje

RA3_1 Reconoce sus debilidades y fortalezas en sus relaciones de equipo y de redes, asumiendo
responsabilidades compartidas.

RA3_2 Participa activamente en sus equipos y redes de trabajo compartiendo inquietudes y construyendo
contextos de confianza.

RA5_2 Valora la parte positiva de las situaciones que aborda y se adapta con flexibilidad a situaciones inciertas.

RA9_2 Comprende y entiende herramientas, procesos y metodologias para la organizacion, gestion y direccion
de la funcién comercial y marketing

RA17_3 Se adapta a diferentes situaciones del equipo contribuyendo al aprendizaje en y del equipo.

Breve resumen de contenidos

Estrategia
= Proceso de reflexion y planificacion estratégica: analisis y diagnostico de la situacion y
aplicacion de estrategias.
» Herramientas de analisis estratégico.
= Implementacion del plan de marketing, Balance Scorecard.

Marketing
= El marketing y la definicién del proceso de Marketing
= Analisis del entorno de Marketing- Investigacion de Mercados
= Compresién del comportamiento de compra del consumidor, y de la empresa
= Estrategias de Marketing impulsadas por el cliente: Segmentacién y Posicionamiento

Venta Relacional

1. LA FUNCION DE VENTAS EN LA EMPRESA
1.1. La funcién de ventas.
1.2. Estrategia de ventas
1.3. Direccién de equipos
1.4. Sistemas de informacion en la venta
2. LA VENTA RELACIONAL
2.1. La venta relacional
2.2. La venta adaptable
3. TECNICAS DE VENTA
3.1. La comunicacién verbal y no verbal
3.2. Aspectos basicos de la venta
3.3. La planificacion
3.4. La comunicacién
3.5. El contacto y la aproximacion
3.6. La presentacion
3.7. Las objeciones
3.8. Elcierre de la venta

Habilidades comerciales




= Acciones clave para diferenciarse en un entorno competitivo: Prospeccién, conquista, crecimient
fidelizacion

= Técnicas de negociacion

= Gestion de conflictos

» Presentaciones eficaces

Personas en equipo |
= Estilos de liderazgo y roles en el equipo
= Ciclo de coordinacion de acciones y trabajo en equipo
= Formacidn y direccion de equipos
= Dirigir reuniones eficaces
= La creatividad en los equipos de trabajo: construir juntos

Actividades formativas

Las acciones formativas planificadas para este médulo son las siguientes:

= Aprendizaje basado en retos (2 ECTS, 50 horas)

= Trabajo cooperativo: Desarrollo, redaccion y presentacion de actividades grupales (2 ECTS, 50
horas)

= Desarrollo, redaccién y presentacion de trabajos individuales (1 ECTS, 25 horas)

= Talleres orientados a la adquisicion de las competencias especificas (1 ECTS, 25 horas)

= Recursos de aprendizaje online (0,5 ECTS, 12,5 horas)

= Actividades y dinamicas de reflexién tanto individual como grupal (0,5 ECTS, 12,5 horas)

= Actividades de aprendizaje-servicio a la comunidad (0,5 ECTS, 12,5 horas)

= Acompanamiento, mentorizacion y seguimiento individual (0,5 ECTS, 12,5 horas)

= Feedback formativo (0,5 ECTS, 12,5 horas)

= Portfolio de proyectos y casos practicos (0,5 ECTS, 12,5 horas)

= Gamificacion (1 ECTS, 25 horas)

Sistema de evaluacion

Todas las materias se evaluaran mediante el sistema de evaluacién continua a través de la cual se proporciona
una informacion constante, tanto al profesorado como al alumnado del proceso de aprendizaje a lo largo del
periodo académico. A modo indicativo los criterios que regiran el sistema de evaluacion del grado son los
siguientes:

- Aquellas actividades formativas orientadas a la adquisicion de conocimientos y en las que predomine el
estudio individual se podran evaluar con pruebas orales y/o escritas que corresponderan como maximo al 40%
de la nota final.

- Por su parte, aquellas acciones formativas dirigidas a la adquisicién de las competencias practicas de las
asignaturas se evaluaran a través de la realizacion de diferentes actividades (trabajos, casos, resolucion de retos,
etc.) correspondiendo como minimo a un 60% de la nota final.
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