Vicerrectorado de Ordenaciéon Académica y Profesorado

Facultad de Ciencias Econdémicas y Empresariales

GUIA DOCENTE ABREVIADA DE LAASIGNATURA

850 - Técnicas de Negociacién y Venta

Master Universitario en Direccion de Marketing
Master Universitario en Direccion de Marketing (Empresas Turisticas)

Curso Académico 2023-2024

1. DATOS IDENTIFICATIVOS

Titulo/s Master Universitario en Direccién de Marketing Tipologia Obligatoria. Curso 1
Master Universitario en Direccion de Marketing (Empresas v Curso Obliaatoria. Curso 1
Centro Facultad de Ciencias Economicas y Empresariales

Modulo / materia ASIGNATURAS OBLIGATORIAS DE MARKETING

Cadigo 850 - Técnicas de Negociacién y Venta

v denominacion

Créditos ECTS 2,5 Cuatrimestre Cuatrimestral (2)

Web

Idioma Espariol English friendly No Forma de imparticion Presencial
de imparticion

Departamento DPTO. ADMINISTRACION DE EMPRESAS
Profesor JESUS ANTONIO BARROS LOPEZ
responsable

E-mail jesusantonio.barros@unican.es

Numero despacho Edificio de las Facultades de Derecho y Ciencias Econémicas y Empresariales. Planta: + 2.
DESPACHO (E249)

Otros profesores

3.1 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

- La existencia de diferencias entre las distintas partes implicadas en la toma de decisiones empresariales, es algo tan
habitual como inevitable. La solucion de esas diferencias pasa por el desarrollo de estrategias conciliadoras, entre ellas la
negociacion es sin duda la mas efectiva. El propédsito de esta asignatura es ayudar a entender al alumno la negociacion
como un proceso de intercambio orientado a la busqueda del bien comun. El objetivo es potenciar y desarrollar habilidades
de gran valia en toda negociacién. Se explican ademas técnicas que ayudan a mejorar las posibilidades de éxito en la
negociacion. Se insiste especialmente en el dominio de la argumentacion e identificacion de estilos negociadores en el
campo de la venta.
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4. OBJETIVOS

1. Analizar la importancia de la fijacién de objetivos y el planteamiento de estrategias en toda negociacion.
2. Conocer diferentes técnicas de argumentacion.

3. Ser capaz de identificar tipos de clientes y utilizar los argumentos de venta mas apropiados en cada caso.
4. Disponer de técnicas para el tratamiento de objeciones y el cierre de la venta.

6. ORGANIZACION DOCENTE

CONTENIDOS

1 TEMA 1 Eficacia en el proceso de comunicacién vendedor-cliente
1.1 Aplicaciones del analisis transaccional
1.2 La comunicacién no verbal

N

TEMA 2 Impulso de la comunicacion bidireccional
2.1 La importancia de la escucha activa
2.2 El arte de preguntar

w

TEMA 3 Modelos de toma de decisiones comerciales
3.1 Sistemas de venta
3.2 Comprension y clasificacion de "la otra parte": tipologia de clientes

Ny

TEMA 4 La negociacion en el proceso de venta
4.1 Tratamiento de objeciones
4.2 Estrategias para el cierre de la venta

7. METODOS DE LA EVALUACION

Descripcion Tipologia Eval. Final Recuper. %
Examen individual Examen escrito No Si 50,00
Trabajo en equipo Trabajo No Si 40,00
Participacion individual Otros No No 10,00
TOTAL 100,00
Observaciones

- Examen individual: evaluacién de los conocimientos del estudiante mediante una prueba tipo test.

- Trabajo en equipo: valoracién del contenido y de la presentacion del trabajo en grupo. Incluye el desarrollo de dos actividades
practicas a evaluar dentro del aula ('Practica Prospeccion de clientes' y 'practica tipologia de clientes')

- Participacion individual: valoracion de la participacion del estudiante en las dinamicas de clase (evaluacion del profesor) y en

el grupo (evaluacion intra-grupo).
Criterios de evaluacioén para estudiantes a tiempo parcial
El examen consistira en una prueba Unica tedrica y practica del cien por cien de la asignatura.

8. BIBLIOGRAFIA Y MATERIALES DIDACTICOS

BASICA
De Manuel, F. y Martinez-Vilanova, R. (2005): Técnicas de negociacién: un método practico. Esic Editorial. Madrid.
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Esta es la Guia Docente abreviada de la asignatura. Tienes también publicada en la Web la informacion mas detallada de la asignatura en la
Guia Docente Completa.

Pagina 3



