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Prerequisits

No és necessari cap requisit previ.

Tot i que la llengua vehicular és el castella, és important tenir un nivell mitja d'anglés per poder seguir part del
material.

Objectius

® Coneixer els principis i conceptes intrinsecs de la negociacié en diversos ambits.

® Desenvolupar eines i recursos per a negociar amb éxit.

® |dentificar les competéncies i les habilitats que permeten als directius una gestié efica¢ i humana de
persones.

® Promoure el lideratge propi amb un enfoc professional.

® Adquirir recursos i eines per a la gestioé de persones.

Competéncies

® Demostrar capacitat de lideratge, negociaci6 i treball en equip, aixi com resolucié de problemes.
® Demostrar que coneix les teories del management en la direccié d'empreses publicitaries i
organitzacions.

Resultats d'aprenentatge

1. Demostrar capacitat de lideratge, negociacio i treball en equip, aixi com resolucié de problemes.
2. Diferenciar els formats de representacio de les activitats de relacions publiques (consultories,
esdeveniments especials, fires, gestio de crisi, publicity, etc.).

Continguts

Introduccio a la negociacié

Estratégies de negociacioé.

La negociacié basada en interessos.

Els acords.

Sessio6 cinema. "Doce Hombres sin Piedad"
Introduccio6 al lideratge

Lideratge a I'empresa i a les organitzacions.
La Motivacié.
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9. La delegaci6 i el treball en equip.
10. Sessi6 practica.

Metodologia

Les classes seran molt dinamiques, amb molts casos practics, debat participatiu,
exercicis i poc contingut tedric. En ocasions portarem la realitat a l'aula.

El sistema d'aprenentatge es centrara en el learning by doing o learning on the job.
Podra donar-se alguna sessi0 amb la preséncia de professionals convidats
d'empreses que presentaran casos reals tant de lideratge com de negociacio a partir
dels quals es fara un treball a classe que es podra complementar a casa abans
d'entregar-lo al professor.

Activitats formatives

Titol Hores ECTS Resultats d'aprenentatge

Tipus: Dirigides

Teoria y practica 50 2 1,2

Tipus: Supervisades

Tutorias 20 0,8 1,2

Tipus: Autonomes

Lectura, analisis, preparacion de trabajos 60 2,4 1,2

Avaluacio

Combinacié de classes teoriques amb la seva aplicacié practica.
Assistencia 30%

Participacio 30%

Treball en grups 40%

Treball en equips
Negociacio.

Localitzacié i recerca per equips d'exemples de negociacié (ben i mal executada) al
cinema, la radio, la TV, a les noticies, etc. Llegirem la realitat amb el xip activat per
trobar casos de negociacié. Per equips caldra aportar un document a mig semestre en
format PowerPoint amb els videos (un per diapositiva) i un document a banda en format
Word en el que s'expliqui de cada cas el perque s'ha escollit, aixi com pros i contres
raonats de I'exemple aportat. La pel-licula "Doce Hombres sin Piedad" queda fora
d'aquesta recerca.

Lideratge.



Técniques de Negociacié i Lideratge 2015 - 2016

Localitzacié i recerca per equips d'exemples de lideratge (ben i mal executat) al cinema,
la radio, la TV, a les noticies, etc. Llegirem la realitat amb el xip activat per trobar també
casos de lideratge. Per equips caldra aportar un document a final del semestre en
format PowerPoint amb els videos (un per diapositiva) i un document a banda en format
Word en el que s'expliqui de cada cas el perque s'ha escollit aixi com pros i contres
raonats de I'exemple aportat.

L'avaluacio tindra en compte la qualitat i originalitat dels casos exposats aixi com
I'explicacié raonada de cada exemple.

Activitats d'avaluacio

Titol Pes Hores ECTS Resultats d'aprenentatge
Evaluacion 0 20 0,8 1,2
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