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Asignatura: Habilidades directivas y conocimientos de gestion para la direccion comercial/
Management skills and knowledge of business management for business management
Titulacion: Master en Direccion Comercial y Marketing Digital

Caracter: Obligatoria

Idioma: espafiol e inglés

Modalidad: Presencial/semi-presencial/a distancia

Créditos: 9 ECTS

Semestre: 1°

Profesores/Equipo Docente: D. Alvaro Rodriguez Garcia, D. Adolfo Jiménez Reguillo, D. José Antonio
Ledn Capitan, Dra. Ana Fernandez-Aradavin, Dr. Fernando Tomé Bermejo, Dr. Gerardo Mochales
Gonzélez, Dr. Luis Diaz Marcos, Dra. Elvira Atienza Moyna.

1. COMPETENCIAS Y RESULTADOS DE APRENDIZAJE
1.1. Competencias

Competencias Basicas:

CB6 Poseer y comprender conocimientos que aporten una base u oportunidad de ser originales
en el desarrollo y/o aplicacién de ideas, a menudo en un contexto de investigacion.

CB7 Que los estudiantes sepan aplicar los conocimientos adquiridos y su capacidad de
resolucién de problemas en entornos nuevos o poco conocidos dentro de contextos mas amplios
(o multidisciplinares) relacionados con su area de estudio.

CB8 Que los estudiantes sean capaces de integrar conocimientos y enfrentarse a la complejidad
de formular juicios a partir de una informacion que, siendo incompleta o limitada, incluya
reflexiones sobre las responsabilidades sociales y éticas vinculadas a la aplicacion de sus
conocimientos Y juicios.

CB9 Que los estudiantes sepan comunicar sus conclusiones y los conocimientos y razones
Ultimas que las sustentan a publicos especializados y no especializados de un modo claro y sin
ambigiedades.

CB10 Que los estudiantes posean las habilidades de aprendizaje que les permitan continuar
estudiando de un modo que habra de ser en gran medida autodirigido 0 auténomo.de un modo
claro y sin ambigtiedades.

Competencias Generales:

CG2.- El alumno debe ser capaz de entender cdmo su profesion afecta a otros departamentos
de la empresa o institucion.

CG7.- El alumno debe ser capaz de desempefiar diferentes roles dentro de un equipo, en
particular el de lider.

CG11.- Capacidad para integrar en la organizacion y gobierno de la empresa los valores y
politicas de igualdad efectiva, especialmente entre mujeres y hombres y atencién a la
discapacidad.

Competencias Especificas:

CE4. Capacidad para dirigir y motivar equipos de personas que realizan tareas comerciales y de
marketing.

CEb5. Capacidad de utilizar herramientas para el desarrollo y crecimiento profesional de los
colaboradores y definir acciones para el desarrollo de sus competencias profesionales.

CES8. Capacidad de ejercer el liderazgo, la toma de decisiones fundamentadas en la ética y la
responsabilidad social, y procurar motivacion al equipo en la labor de direccion de ventas y en
su trabajo en el area del Marketing.

CE11. - Capacidad para disefiar y poner en marcha el Plan Comercial en la empresa/ institucién
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1.2. Resultados de aprendizaje

- Comprendery adquirir las Habilidades directivas y conocimientos de gestién empresarial
para la direccién comercial

- Conocer y comprender los aspectos juridicos y legales para la direccién comercial

- Conocer y comprender la relevancia del liderazgo y la motivacién en equipos de venta

- Conocer y saber utilizar herramientas de comunicacion eficaces para la venta

- Conocer las implicaciones de la responsabilidad social en las organizaciones

2. CONTENIDOS

2.1. Requisitos previos

Ninguno.

2.2. Descripcion de los contenidos

La actividad empresarial cada dia es mas compleja y complicada. Los directivos se enfrentan a
nuevos retos constantemente, fruto de las tendencias actuales del marco competitivo,
caracterizado por la globalizacién, los cambios tecnoldgicos, la volatilidad financiera, etc. Ante
esta realidad se hace necesario que los profesionales cuente con una sélida formacion en
habilidades y conocimientos que les permitan adaptarse con facilidad y rapidez a los cambios
gue se han producido, en los Ultimos afios y que se seguiran produciendo en el futuro El programa
de esta asignatura esta concebido para dar a conocer al alumno, de un modo teérico pero
fundamentalmente préctico, las principales herramientas para dirigir a personas, comprendiendo
sus realidades, personales, grupales y organizativas.

Business activity every day is more complex and complicated. Managers face new challenges
constantly, fruit of the current trends of the competitive framewaork, characterized by globalization,
technological change, the volatility of financial Faced with this reality is necessary to have
professionals with a solid background in skills and knowledge enabling them to adapt quickly and
easily to the changes that have occurred in recent years and that will continue to produce in the
future the This course program is designed to inform students, with a theoretical but fundamentally
practical mode, the main tools to target people, understanding their realities, personal, group and
organizational.
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2.3. Contenido detallado

Presentacion de la asignatura.
Explicacion de la Guia Docente.

Bloque 1:

Gestion del Tiempo en equipos de venta

Inteligencia Emocional y su uso en equipos comerciales
Técnicas de Negociacion aplicadas a la direccién comercial
Aspectos legales de obligado conocimiento para el directivo

Bloque 2:

Presentaciones: Hablar en Publico

Liderazgo y Motivacion de equipos comerciales
Trabajo en Equipo

Gestion del Conocimiento

Bloque 3:

Comunicacion Interpersonal
Organizacion de Reuniones
Deontologia del Directivo
Responsabilidad Social Empresarial

Block 1:

- Time Management in Sales Teams

- Emotional Intelligence and Its Application in Sales Teams
- Negotiation Techniques Applied to Sales Management

- Essential Legal Knowledge for Managers

Block 2:

- Presentations: Public Speaking

- Leadership and Motivation of Sales Teams
- Teamwork

- Knowledge Management

Block 3:

- Interpersonal Communication

- Meeting Organization

- Managerial Ethics

- Corporate Social Responsibility

2.4. Actividades formativas

AF1: Clase magistral y fundamentos tedéricos: consiste basicamente en la explicacion general por
parte del profesor responsable y/o sus auxiliares del marco tedrico conceptual de cada médulo o
materia del Master, asi como también todas aquellas orientaciones conceptuales que debenser
tenidas en cuenta por el estudiante para la consecucién de un correcto aprendizaje conforme a
lo planificado.

AF2: Explicacién técnica para la resolucion de casos relacionados con las asignaturas o materias:
se trata aqui de una explicacion general aplicada al caso en la que el profesor responsable y/o sus
auxiliares centran las cuestiones objeto de estudio, discusion, debate o conflicto, orientando la
aplicacién en la practica de los conocimientos teéricos con los que el alumno cuenta, bien basicos
por su formacion previa en el Grado, bien avanzados por su profundizacién en el postgrado.

AF3: Tutoria: se trata en este caso de la explicacién personalizada o en grupos mucho mas
reducidos tendente a asegurar la adquisicién de conocimientos y competencias concretas, la
resolucion de dudas tedricas o précticas, la orientacion de los enfoques y el seguimiento de los
procedimientos empleados por los estudiantes en la asignatura.

AF4: Trabajo individual del estudiante: el trabajo individual es aquella actividad que han de
elaborar los alumnos y que han de entregar al término de cada uno de las asignaturas. Los
alumnos tendran que hacer asimismo trabajos breves individuales por indicaciéon del profesor
que imparte La asignatura o parte de la misma, basados en casos. Ello implica la adquisicion de
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habilidades y competencias adicionales.

Cabe destacar que los trabajos y casos objeto del esfuerzo individual para el aprendizaje variaran
igualmente afio tras afio y versaran sobre los contenidos de la materia y su aplicacién a
problemas y ejemplos relacionados con la asignatura.

AF5: Trabajo en grupo del estudiante: el trabajo en grupo es aquella actividad que han de
elaborar los alumnos y que han de entregar al término de cada uno de las asignaturas. Los
alumnos tendran que hacer asimismo trabajos breves por indicacion del profesor que imparte La
asignatura o parte de la misma, basados en casos. Ello implica la adquisicion de habilidades y
competencias adicionales.

Cabe destacar que los trabajos y casos objeto del esfuerzo para el aprendizaje variaran
igualmente afio tras afio y versaran sobre los contenidos de la materia y su aplicacion a
problemas y ejemplos relacionados con la asignatura.

AF6: Puesta en comun de resultados y procedimientos: se trata en este caso de la actividad de
puesta en comun de los avances efectuados por cada estudiante o equipo, bien por grupos de
varios equipos, bien con caracter general para todo el grupo de alumnos que constituya una
clase.

Actividades formativas:

Modalidad Presencial:
Actividad formativa | Horas | Porcentaje de presencialidad de la AF

AF1 52,5 100%
AF2 15 100%
AF3 15 25%
AF4 117,5 | 0%
AF5 20 0%
AF6 15 100%

Modalidad Semipresencial:
Actividad formativa | Horas | Porcentaje de presencialidad de la AF

AF1 52,5 0%
AF2 15 0%
AF3 20 25%
AF4 102,5 | 0%
AF5 20 0%
AF6 15 50%

Modalidad a distancia:
Actividad formativa | Horas | Porcentaje de presencialidad de la AF

AF1 52,5 0%
AF2 15 0%
AF3 25 0%
AF4 97,5 0%
AF5 20 0%
AF6 15 20%

2.5. Metodologias docentes

METODOLOGIAS DOCENTES DEL TITULO PROPUESTO
Cddigo METODOLOGIA DOCENTE
MD1 Método del Caso
MD2 Aprendizaje Cooperativo
MD3 Aprendizaje Basado en Problemas (ABP)
MD4 Clase magistral
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Metodologias docentes:

Modalidad presencial: MD1; MD2; MD3; MD4
Modalidad semipresencial: MD1; MD2; MD3; MD4
Modalidad a distancia: MD1; MD2; MD3; MD4
3. SISTEMA DE EVALUACION
3.1. Sistema de calificaciones
El sistema de calificaciones finales se expresara numéricamente del siguiente modo:
0 - 4,9 Suspenso (SS)
5,0 - 6,9 Aprobado (AP)
7,0 - 8,9 Notable (NT)
9,0 - 10 Sobresaliente (SB)

La mencion de "matricula de honor" podra ser otorgada a alumnos que hayan obtenido una
calificacion igual o superior a 9,0.

3.2. Criterios de evaluacion

Convocatoria ordinaria

Modalidad: Presencial

Sistemas de evaluacioén Porcentaje
Trabajo individual 25%
Trabajo grupal 25%
Prueba final: La prueba final consistira en un examen final presencial e individual | 50%

Convocatoria extraordinaria

Modalidad: Presencial

Sistemas de evaluacién Porcentaje
Trabajo individual 50%
Trabajo grupal 0%

Prueba final: La prueba final consistird en un examen final presencial e individual | 50%

Convocatoria ordinaria

Modalidad: Semipresencial

Sistemas de evaluacioén Porcentaje
Trabajo individual 35%
Trabajo grupal 15%
Prueba final: La prueba final consistird en un examen final presencial e individual | 50%

Convocatoria extraordinaria

Modalidad: Semipresencial

Sistemas de evaluacién Porcentaje
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Trabajo individual 50%

Trabajo grupal 0%

Prueba final: La prueba final consistira en un examen final presencial e individual | 50%

Convocatoria ordinaria

Modalidad: A distancia

Sistemas de evaluacion Porcentaje
Trabajo individual 40%
Trabajo grupal 10%
Prueba final: La prueba final consistira en un examen final presencial e individual | 50%

Convocatoria extraordinaria

Modalidad: A distancia

Sistemas de evaluacién Porcentaje
Trabajo individual 50%
Trabajo grupal 0%

Prueba final: La prueba final consistird en un examen final presencial e individual | 50%

3.3. Restricciones

Calificacién minima
Para poder hacer media con las ponderaciones anteriores es necesario obtener al menos una
calificacion de 5 en la prueba final.

Asistencia
El alumno que, injustificadamente, deje de asistir a mas de un 25% de las clases presenciales
podréa verse privado del derecho a examinarse en la convocatoria ordinaria.

Normas de escritura

Se prestara especial atencién en los trabajos, practicas y proyectos escritos, asi como en los
examenes tanto a la presentacion como al contenido, cuidando los aspectos gramaticales y
ortogréaficos. EI no cumplimiento de los minimos aceptables puede ocasionar que se resten
puntos en dicho trabajo.

3.4. Advertencia sobre plagio

La Universidad Antonio de Nebrija no tolerara en ningin caso el plagio o copia. Se considerara
plagio la reproduccion de parrafos a partir de textos de auditoria distinta a la del estudiante
(Internet, libros, articulos, trabajos de comparieros...), cuando no se cite la fuente original de la
gue provienen. El uso de las citas no puede ser indiscriminado. El plagio es un delito.

En caso de detectarse este tipo de practicas, se considerara Falta Grave y se podra aplicar la
sancion prevista en el Reglamento del Alumno.

4. BIBLIOGRAFIA
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Bibliografia basica

Whetten, D. A., & Cameron, K. S. (2020). Developing management skills (10th ed.). Pearson.
Robbins, S. P., & Judge, T. A. (2023). Organizational behavior (19th ed.). Pearson.
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Goleman, D. Cherniss, Cary. (2001). Inteligencia emocional en el trabajo. Barcelona, Espaiia.
Ed. Kairos

Malaret, Juan (2001). Manual de negociacién y mediacion. Madrid, Espafia. Ed. Colex
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