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Contacto Uso de idiomas
Nombre: Arantza Danes Vilallonga Lengua vehicular mayoritaria: inglés (eng)
Correo electronico: Aranzazu.Danes@uab.cat Algun grupo integramente en inglés: Si

Algun grupo integramente en catalan: No

Algun grupo integramente en espanol: No
Otras observaciones sobre los idiomas

Se pueden hacer los ejercicios en espanol

Prerequisitos

Buen nivel de Inglés, interés por la tematica de la asignatura y deseo de participar, aportar y desarrollarse
personal y académicamente.

Objetivos y contextualizacion

- Conocer los conceptos, principios y habilidades necesarias para liderar a personas con éxito.

- Adquirir los recursos, herramientas y actitudes necesarias para el liderazgo exitoso de equipos.
- Conocer los conceptos, principios y habilidades necesarias para negociar de forma efectiva.

- Adquirir los recursos, herramientas y actitudes necesarias para negociar de forma efectiva.

- Desarrollar el potencial personal y profesional propios para ejercer en el liderazgo y la negociacion.

Competencias

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

Resultados de aprendizaje
1. Demostrar capacidad de liderazgo, negociacién 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

- ¢ Los lideres nacen o se hacen? Autoconocimiento y Autoliderazgo
- Estilos de liderazgo

- El uso del poder

- Motivacion

- Habilidades de comunicacion

- Trabajo en equipo

- El conflicto como una oportunidad

- Tipos de negociacion

- Preparar una negociacién

- Tacticas de negociacion

- Pasos en la negociacion basada en intereses

- Cierre de acuerdos

Metodologia

Las sesiones son dinamicas y participativas.

Combinan, por una parte, clases teédricas dadas por la profesora, y por otra, su aplicacion practica grupal e
individualmente mediante dinamicas de coaching, trabajos y presentaciones diversas.

En todas las clases, se fomentara siempre el debate constructivo y abierto, el crecimiento personal y la

reflexion individual y colectiva.

Nota: se reservaran 15 minutos de una clase dentro del calendario establecido por el centro o por la titulacién
para que el alumnado rellene las encuestas de evaluacion de la actuacion del profesorado y de evaluacion de

la asignatura o modulo.

Actividades
Titulo Horas ECTS Resultados de aprendizaje
Tipo: Dirigidas
Clases de teoria 48 1,92 1,2
Tipo: Supervisadas
Dinamicas y actividades en clase 7,5 0,3 1,2
Tipo: Auténomas
Preparacion de lecturas, trabajos y presentaciones. 87 3,48 1,2




Evaluacion

Trabajos practicos: 50%

Examen: 30%

Asistencia a clase y participacion: 20%

Aquellos/as alumnos/as con una nota de 3,5 puntos o superior y almenos un 70% de asistencia a clase,
podran presentarse a actividades de reevaluacion. La profesora designara un proyecto que se debera elaborar
y/o presentar oportunamente y que representara un 50% de la nota total.

Actividades de evaluacién

Titulo Peso Horas ECTS Resultados de aprendizaje
Asistencia a clase y participacion 20% 0,5 0,02 1,2
Examen Final 30% 2 0,08 1,2
Trabajos practicos 50% 5 0,2 1,2
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Software

No se requiere de ningun software en particular



