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Titulación Tipo Curso Semestre

4313781 Derecho Empresarial OB 0 1

Prerequisitos

No hay prerequisitos previos.

Objetivos y contextualización

Alcanzar un conocimiento especializado de las técnicas de oratoria y comunicación persuasiva, así como de
las técnicas de negociación

Competencias

Aplicar técnicas de oratoria y comunicación persuasiva, así como técnicas de negociación en el ámbito
jurídico empresarial.
Integrar conocimientos jurídicos y de negociación para formular juicios dentro del ámbito empresarial.
Que los estudiantes posean las habilidades de aprendizaje que les permitan continuar estudiando de
un modo que habrá de ser en gran medida autodirigido o autónomo.
Que los estudiantes sepan comunicar sus conclusiones y los conocimientos y razones últimas que las
sustentan a públicos especializados y no especializados de un modo claro y sin ambigüedades.
Trabajar en grupo para generar sinergias en entornos de trabajo que involucran distintas personas,
incorporando a las propias acciones las de los otros, trabajando de forma coordinada y cooperativa.

Resultados de aprendizaje

Describir los elementos clave de la comunicación persuasiva en el ámbito empresarial
Distinguir las diferentes técnicas de negociación empresarial en el ámbito del derecho empresarial
Practicar técnicas de negociación.en diferentes escenarios tipo
Que los estudiantes posean las habilidades de aprendizaje que les permitan continuar estudiando de
un modo que habrá de ser en gran medida autodirigido o autónomo.
Que los estudiantes sepan comunicar sus conclusiones y los conocimientos y razones últimas que las
sustentan a públicos especializados y no especializados de un modo claro y sin ambigüedades.
Trabajar en grupo para generar sinergias en entornos de trabajo que involucran distintas personas,
incorporando a las propias acciones las de los otros, trabajando de forma coordinada y cooperativa.
Utilizar las técnicas de exposición oral, de comunicación persuasiva y negociación en la formulación de
juicios de derecho empresarial
Utilizar técnicas de oratoria y comunicación persuasiva en entrevistas, conversaciones, interrogaciones
y reuniones simuladas

Contenido
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Contenido

Las sesiones del módulo tienen un contenido teórico y un desarrollo práctico. Se impartirán lecciones sobre
oratoria y comunicación persuasiva en una entrevista, en una conversación, en un interrogatorio y en una
reunión. Las técnicas de negociación incluyen los principios, los tipos de negociación, fases, estrategias y
diferentes escenarios.

Metodología

El alumno deberá preparar y realizar en clase diferentes ejercicios para asimilar los recursos oratorios y
mejorar progresivamente las técnicas de exposición oral, de comunicación persuasiva y de negociación.

Actividades

Título Horas ECTS Resultados de aprendizaje

Tipo: Dirigidas

Clases en el aula 36 1,44 2, 5, 6, 7

Tipo: Supervisadas

Resolución supervisada de casos y pràcticas 20 0,8 1, 3, 5, 6, 7, 8

Tipo: Autónomas

Estudio personal 53 2,12 1, 2, 4

Evaluación

El profesorado evaluará las competencias de las materias mediante un examen final y también valorará los
trabajos individuales o en grupo, la realización de práctica y trabajos y la asistencia y participación activa en
clase.

Actividades de evaluación

Título Peso Horas ECTS Resultados de aprendizaje

Asistencia y participación activa en clase 15%/25% 36 1,44 5

Defensa oral 5%/15% 1 0,04 3, 5, 7, 8

Pruebas teóricas/prácticas/síntesis 50%-65% 4 0,16 1, 2, 5, 4, 6, 8
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