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Objectius

Assolir un coneixement especialitzat de les técniques d'oratdria i comunicacio persuasiva, aixi com de les
técniques de negociacio

Competéncies

® Aplicar técniques d'oratoria i comunicacio persuasiva, i també técniques de negociacio, en I'ambit
juridic empresarial

® |ntegrar coneixements juridics i de negociacié per formular judicis dins de lambit empresarial.

® Que els estudiants sapiguen comunicar les seves conclusions, aixi com els coneixements i les raons
ultimes que les fonamenten, a publics especialitzats i no especialitzats d'una manera clara i sense
ambiguitats

® Que els estudiants tinguin les habilitats d'aprenentatge que els permetin continuar estudiant, en gran
manera, amb treball autdbnom a autodirigit

® Treballar en grup per generar sinergies en entorns de treball que involucren diferents persones,
incorporant a les propies accions les dels altres, treballant de manera coordinada i cooperativa.

Resultats d'aprenentatge

. Descriure els elements clau de la comunicacié persuasiva en lambit empresarial.

. Distingir les diferents técniques de negociacié empresarial en lambit del dret empresarial.

. Practicar tecniques de negociacié en diferents escenaris tipus.

. Que els estudiants sapiguen comunicar les seves conclusions, aixi com els coneixements i les raons
ultimes que les fonamenten, a publics especialitzats i no especialitzats d'una manera clara i sense
ambiguitats

5. Que els estudiants tinguin les habilitats d'aprenentatge que els permetin continuar estudiant, en gran

manera, amb treball autbnom a autodirigit

6. Treballar en grup per generar sinergies en entorns de treball que involucren diferents persones,

incorporant a les propies accions les dels altres, treballant de manera coordinada i cooperativa.

7. Utilitzar les técniques dexposicid oral, de comunicacié persuasiva i negociacié en la formulacié de

judicis de dret empresarial.
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8. Ultilitzar técniques doratoria i comunicacio persuasiva en entrevistes, converses, interrogacions i
reunions simulades.

Continguts

Les sessions del modulo tenen un contingut teoric i un desenvolupament practic. S'impartiran lligons sobre
oratoria i comunicacio persuasiva en una entrevista, en una conversacio, en un interrogatori i en una reunio.
Les técniques de negociacié inclouen els principis, els tipus de negociacio, fases, estrategies i diferents
escenaris.

Metodologia

El alumno haura de preparar i realitzar a classe diferents exercicis per tal d'assimilar els recursos oratoris i
millorar progressivament en les técniques d'exposicid oral, de comunicacio persuasiva i de negociacion.

Activitats formatives

Titol Hores ECTS Resultats d'aprenentatge

Tipus: Dirigides

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

Tipus: Supervisades

Resolucié supervisada de casos i practiques 20 0,8 1,3,4,6,7,8

Tipus: Autonomes

Estudi personal 53 2,12 1,2,5

Avaluacié

El professorat avaluara les competencies de les matéries mitjangant un examen final i també valorara els
treballs individuals o en grupp, la realitzacié de practiques i treballs, aixi com l'assisténcia i participacio activa a
classe.

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

Per presentar-se a I'examen de reavaluacid, és necessari: 1) haver realitzat I'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 I'examen de reavaluacié podran obtenir una nota maxima de 7 a l'assignatura.

Activitats d'avaluacio

Titol Pes Hores ECTS Resultats d'aprenentatge
Assisténcia i participacié activa a classe 20% 36 1,44 4

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

Proves teoriques/practiques/sintesi 50% 4 0,16 1,2,4,5,6,8
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