2015/2016

Nombre del médulo ORATORIA Y COMUNICACION PERSUASIVA. TECNICAS DE NEGOCIACION
Caodigo: 42993

Créditos: 6

Tipo: Obligatorio Curso: 1 Semestre: 1

Profesor de contacto

Nombre: Dra. Isabel Martinez Jiménez
Correo electrénico: isabel.martinez@uab.cat
Equipo docente
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Prerequisitos
No hay requisitos previos

Objetivos
Alcanzar un conocimiento especializado de las técnicas de oratoria y comunicacion persuasiva, asi como de las

técnicas de negociacion

Competencias y resultados de aprendizaje

Bésicas y resultados de aprendizaje

Que los estudiantes sepan comunicar sus conclusiones y los conocimientos y razones
B09.00 Gltimas que las sustentan a publicos especializados y no especializados de un modo
claro y sin ambigiedades

Que los estudiantes posean las habilidades de aprendizaje que les permitan continuar

B10.00
estudiando de un modo que habra de ser en gran medida autodirigido o autbnomo

Especificas y resultados de aprendizaje

Aplicar técnicas de oratoria y comunicacion persuasiva, asi como técnicas de

E0S negociacion en el ambito juridico empresarial
E05.01 Describir los elementos clave de la comunicacion persuasiva en el ambito empresarial
£05.02 Distinguir las diferentes técnicas de negociacion empresarial en el &mbito del derecho
' empresarial

Utilizar técnicas de oratoria y comunicaciébn persuasiva en entrevistas,
F05.03 conversaciones, interrogaciones y reuniones simuladas
E05.04 Practicar técnicas de negociacion.en diferentes escenarios tipo

Integrar conocimientos juridicos y de negociacion para formular juicios dentro del
E06 ambito empresarial.
£06.05 Utilizar las técnicas de exposicién oral, de comunicacion persuasiva y negociacion en

la formulacion de juicios de derecho empresarial

Generales/transversales y resultados de aprendizaje




Trabajar en grupo para generar sinergias en entornos de trabajo que involucran
GTO03 distintas personas, incorporando a las propias acciones las de los otros, trabajando de
forma coordinada y cooperativa.

Contenidos

Las sesiones del modulo tienen un contenido tedrico y un desarrollo practico. Se impartiran lecciones sobre
oratoria y comunicacién persuasiva en una entrevista, en una conversacion, en un interrogatorio y en una
reunién. Las técnicas de negociacién incluyen los principios, los tipos de negociacion, fases, estrategias y
diferentes escenarios.

Metodologia docente
El alumno debera preparar y realizar en clase diferentes ejercicios para asimilar los recursos oratorios y mejorar
progresivamente las técnicas de exposicion oral, de comunicacion persuasiva y de negociacion.

Activitades formativas

TIPO DE ACTIVIDAD ACTIVIDAD HORAS RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Dirigidas

Clases en aula 36 B09.00, E05.02, E06.05, T03.00

Supervisadas

Resolucién supervisada de casos y 20 B09.00, E05.01, E05.03, E05.04,
practicas E06.05, T03.00
Auténomas
Estudio personal 94 B10.00, E05.01, E05.02
Evaluacién

El profesorado evaluard las competencias de las materias mediante un examen final y también valorard los
trabajos individuales o en grupo, la realizacién de préactica y trabajos y la asistencia y participacion activa en
clase.

. PESO RESULTADOS DE
ACTIVITADES DE EVALUACION HORAS
NOTA APRENDIZAJE
e B09.00, E05.01, E05,02,
Pruebas précticas 4 50%- 65%
E05.03, T03.00
Asistencia y participacién activa en clase 36 15%-25% | B09.00
B09.00, E05.03, E05.04,
Defensa oral 20 5%-15%
E06.05
Autoevaluacion 1 5% B10.00
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