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Prerequisitos

No es necesario ningun requisito previo.

La lengua vehicular es el inglés.

Objetivos y contextualizacion

- Conocer las competencias y las habilidades para una gestion eficaz de personas.
- Adquirir recursos y herramientas para el liderazgo de equipos de trabajo.

- Estudiar los grandes principios y conceptos de la negociacion.

- Desarrollar herramientas personales para el liderazgo y la negociacion.

Competencias

® Demostrar capacidad de liderazgo, negociacioén y trabajo en equipo, asi como resolucién de problemas.
® Demostrar que conoce las teorias del Management en la direccién de empresas publicitarias y
organizaciones.

Resultados de aprendizaje

1. Demostrar capacidad de liderazgo, negociacion y trabajo en equipo, asi como resolucién de problemas.
2. Diferenciar los formatos de representacion de las actividades de relaciones publicas (consultorias,
eventos especiales, ferias, gestion de crisis, publicity, etc.).

Contenido
Liderazgo en la empresa.

La motivacion.



La delegacion y el trabajo en equipo.
Estrategias de negociacion.

La resolucion de conflictos.

La negociacion basada en intereses.
Los acuerdos.

Autoliderazgo y crecimiento personal.

Metodologia

Las clases son absolutamente dinamicas con una combinacion de clases tedricas y su aplicacién practica.

Actividades
Titulo Horas ECTS Resultados de aprendizaje
Tipo: Dirigidas
Dinamicas de grupo en el aula. 50 2 1,2

Tipo: Supervisadas

Actividad en el aula, sintesis al finalizar las sesiones. 20 0,8 1,2

Tipo: Autonomas

Lectura, analisis, preparacién de trabajos. 60 2,4 1,2

Evaluacion

Prueba escrita 30%

Trabajos practicos en clase 60%
Participacion y asistencia a clase 20%

Aquel alumnado con una nota de 3,5 puntos podra presentarse a actividades de reevaluacion. El profesorado
designara un proyecto a realizar o caso practico que el alumnado debera elaborar y presentar oportunamente.

Actividades de evaluacién

Titulo Peso Horas ECTS Resultados de aprendizaje
Trabajo final, recopilacion ejemplos en ciney TV 50% 20 0,8 1,2
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