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Prerequisits

No és necessari cap requisit previ.

La llengua vehicular és l'anglès.

Objectius

- Conèixer les competències i les habilitats que permeten als Managers la gestió eficaç de persones.

- Adquirir recursos i eines per a la gestió de persones.

- Estudiar els grans principis i conceptes de la negociació.

- Desenvolupar eines com a negociador.

Competències

Demostrar capacitat de lideratge, negociació i treball en equip, així com resolució de problemes.
Demostrar que coneix les teories del management en la direcció d'empreses publicitàries i
organitzacions.

Resultats d'aprenentatge

Demostrar capacitat de lideratge, negociació i treball en equip, així com resolució de problemes.
Diferenciar els formats de representació de les activitats de relacions públiques (consultories,
esdeveniments especials, fires, gestió de crisi, publicity, etc.).

Continguts

Lideratge a l'empresa.

La Motivació.
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La delegació i el treball en equip.

Estratègies de negociació.

La negociació basada en interessos.

Els acords.

Metodologia

LEs clases són molt dinàmiques amb una combinació de classes teòriques amb la seva aplicació pràctica.

Activitats formatives

Títol Hores ECTS Resultats d'aprenentatge

Tipus: Dirigides

Teoría y práctica 50 2 1, 2

Tipus: Supervisades

Tutorías 20 0,8 1, 2

Tipus: Autònomes

Lectura, análisis, preparación de trabajos 60 2,4 1, 2

Avaluació

Examen 30%

Treballs pràctics a classe 60%

Participació a classe 10%

Activitats d'avaluació

Títol Pes Hores ECTS Resultats d'aprenentatge

Evaluación 0 20 0,8 1, 2
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