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Prerequisits

No hi ha prerequisits previs.

Objectius

Assolir un coneixement especialitzat de les tècniques d'oratòria i comunicació persuasiva, així com de les
tècniques de negociació

Competències

Aplicar tècniques d'oratòria i comunicació persuasiva, i també tècniques de negociació, en l'àmbit
jurídic empresarial
Integrar coneixements jurídics i de negociació per formular judicis dins de làmbit empresarial.
Que els estudiants sàpiguen comunicar les seves conclusions, així com els coneixements i les raons
últimes que les fonamenten, a públics especialitzats i no especialitzats d'una manera clara i sense
ambigüitats
Que els estudiants tinguin les habilitats d'aprenentatge que els permetin continuar estudiant, en gran
manera, amb treball autònom a autodirigit
Treballar en grup per generar sinergies en entorns de treball que involucren diferents persones,
incorporant a les pròpies accions les dels altres, treballant de manera coordinada i cooperativa.

Resultats d'aprenentatge

Descriure els elements clau de la comunicació persuasiva en làmbit empresarial.
Distingir les diferents tècniques de negociació empresarial en làmbit del dret empresarial.
Practicar tècniques de negociació en diferents escenaris tipus.
Que els estudiants sàpiguen comunicar les seves conclusions, així com els coneixements i les raons
últimes que les fonamenten, a públics especialitzats i no especialitzats d'una manera clara i sense
ambigüitats
Que els estudiants tinguin les habilitats d'aprenentatge que els permetin continuar estudiant, en gran
manera, amb treball autònom a autodirigit
Treballar en grup per generar sinergies en entorns de treball que involucren diferents persones,
incorporant a les pròpies accions les dels altres, treballant de manera coordinada i cooperativa.
Utilitzar les tècniques dexposició oral, de comunicació persuasiva i negociació en la formulació de
judicis de dret empresarial.

Utilitzar tècniques doratòria i comunicació persuasiva en entrevistes, converses, interrogacions i
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8.  Utilitzar tècniques doratòria i comunicació persuasiva en entrevistes, converses, interrogacions i
reunions simulades.

Continguts

Les sessions del mòdulo tenen un contingut teòric i un desenvolupament pràctic. S'impartiran lliçons sobre
oratória i comunicació persuasiva en una entrevista, en una conversació, en un interrogatori i en una reunió.
Les tècniques de negociació inclouen els principis, els tipus de negociació, fases, estratègies i diferents
escenaris.

Metodologia

El alumno haurà de preparar i realitzar a classe diferents exercicis per tal d'assimilar els recursos oratoris i
millorar progressivament en les tècniques d'exposició oral, de comunicació persuasiva i de negociación.

Activitats formatives

Títol Hores ECTS Resultats d'aprenentatge

Tipus: Dirigides

Classes a l'aula 36 1,44 2, 4, 6, 7

Tipus: Supervisades

Resolució supervisada de casos i pràctiques 20 0,8 1, 3, 4, 6, 7, 8

Tipus: Autònomes

Estudi personal 53 2,12 1, 2, 5

Avaluació

El professorat avaluarà les competències de les matèries mitjançant un examen final i també valorarà els
treballs individuals o en grupp, la realització de pràctiques i treballs, així com l'assistència i participació activa a
classe.

Per a aprovar l'assignatura, l'estudiant ha de haver participat en les tres actividats avaluatives. Per realitzar
l'examen final, és necessari acreditar l'assistència al 90% de les classes.

Per presentar-se a l'examen de reavaluació, és necessari: 1) haver realitzat l'examen final i no haver-lo
superat i, 2) haver obtingut almenys un 3 en cadascuna de les tres activitats avaluatives. Els estudiants que
facin l'examen de reavaluació podran obtenir una nota màxima de 7 a l'assignatura.

Activitats d'avaluació

Títol Pes Hores ECTS Resultats d'aprenentatge

Assistència i participació activa a classe 20% 36 1,44 4

Defensa oral 30% 1 0,04 3, 4, 7, 8

Proves teòriques/pràctiques/síntesi 50% 4 0,16 1, 2, 4, 5, 6, 8
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