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La metodologia docent i I'avaluacié proposades a la guia poden experimentar alguna modificacié en funcio de
les restriccions a la presencialitat que imposin les autoritats sanitaries.

Professor/a de contacte Utilitzaci6 d'idiomes a I'assignatura
Nom: Arantza Danes Vilallonga Llengua vehicular majoritaria: anglés (eng)
Correu electronic: Aranzazu.Danes@uab.cat Grup integre en anglés: Si

Grup integre en catala: No

Grup integre en espanyol: No
Altres indicacions sobre les llengles

Es poden fer els exercisis escrits en catala

Prerequisits

Bon nivell d'anglés, interés per la tematica de I'assignatura i desig de participar, aportar i desenvolupar-se
personalment i académicament.

Objectius

- Coneixer els conceptes, principis i habilitats que es requereixen per a liderar amb éxit.

- Adquirir els recursos, eines i actituds necessaries per al lideratge d'equips.

- Coneixer els conceptes, principis i habilitats per tal de negociar de manera eficient.

- Adquirir els recursos, eines i actituds necessaries per a negociar de forma efectiva.

- Desenvolupar el potencial personal i professional per a poder exercir el lideratge i la negociacio.

Competéncies
® Demostrar capacitat de lideratge, negociacio i treball en equip, aixi com resolucié de problemes.
® Demostrar que coneix les teories del management en la direccié d'empreses publicitaries i
organitzacions.
Resultats d'aprenentatge
1. Demostrar capacitat de lideratge, negociacié i treball en equip, aixi com resolucié de problemes.

2. Diferenciar els formats de representacio de les activitats de relacions publiques (consultories,
esdeveniments especials, fires, gestid de crisi, publicity, etc.).

Continguts



- Els liders... neixen o es fan?
- Estils de lideratge

- El Poder

- Motivacio

- Habilitats de Comunicacié

- Treball en equip

- El conflicte com a oportunitat
- Tipus de negociacions

- Preparar una negociaci6

- Tactiques de negociacié

- Negociaci6é basada en interessos

- Tancament d'acords

Metodologia
Les classes sén dinamiques i participatives.

Combinen, per una part, les classes teoriques donades per la professora, i per l'altra, la seva aplicacié practica
grupal i individualment a través de dinamiques de coaching, treballs i presentacions diverses.

A totes les classes es fomentara sempre el debat constructiu i obert, el creixement personal i la reflexié
individual i col-lectiva.

Nota: es reservaran 15 minuts d'una classe, dins del calendari establert pel centre/titulacid, per a la
complementacié per part de I'alumnat de les enquestes d'avaluacié de I'actuacié del professorat i d'avaluacio
de I'assignatura/modul.

Activitats formatives

Titol Hores ECTS Resultats d'aprenentatge

Tipus: Dirigides

Classes de teoria 48 1,92 1,2

Tipus: Supervisades

Dinamiques i activitats a l'aula 7,5 0,3 1,2

Tipus: Autonomes

Preparacio de lectures, treballs i presentacions. 87 3,48 1,2

Avaluaci6

Treballs practics: 50%



Examen: 30%
Assisténcia a classe i participacio: 20%

Aquells/es alumnes amb una nota de 3,5 punts 0 més i almenys un 70% d'assisténcia a classe, podran
presentar-se a activitats de reavaluacio. La professora designara un projecte que haura de realitzar-se i/o
presentar-se degudament i que comptara com a un 50% de la nota total.

Activitats d'avaluacio

Titol Pes Hores ECTS Resultats d'aprenentatge
Assisténcia a classe i participacioé 20% 0,5 0,02 1,2
Examen Final 30% 2 0,08 1,2
Treballs practics 50% 5 0,2 1,2
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