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Prerequisits

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

Objectius

- Conéixer 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.

- Conéixer 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 negociacié.

Resultats d'aprenentatge

1. CM29 (Competéncia) Crear les sinergies idonies amb institucions i mitjans per reforgar els valors
intangibles de les organitzacions.

2. KM30 (Coneixement) Reconeixer els valors intangibles de les organitzacions i els seus publics com a
eixos estratégics en el disseny i la planificacié d'accions de relacions publiques.

3. SM24 (Habilitat) Determinar els objectius de comunicacié per al disseny de les accions de relacions
publiqgues més adequades atenent a les necessitats d'organitzacions i de public.

4. SM25 (Habilitat) Interpretar les necessitats dels diferents sectors d'activitat empresarial per adaptar les
estrategies de relacions publiques als objectius de comunicacio.

5. SM27 (Habilitat) Aplicar la negociacio i el lideratge per a la gestié solvent de la comunicacio de crisi.

Continguts
- Els liders... neixen o es fan?

- Estils de lideratge



- El Poder

- Motivacio

- Habilitats de Comunicacié

- Treball en equip, diferéncia entre exclusio, integracio e inclusié
- El conflicte

- Tipus de negociacions

- Preparar una negociacié

- Tactiques de negociacid

- Negociacié basada en interessos

- Tancament d'acords

El calendari detallat amb el contingut de les diferents sessions s'exposara el dia de presentacioé de
I'assignatura.

Activitats formatives i Metodologia

Titol Hores ECTS Resultats d'aprenentatge

Tipus: Dirigides

15h Classes de teoria / 37,5h Sessions de Seminari 52,5 2,1 CM29, KM30, SM24, SM25, SM27, CM29

Tipus: Supervisades

Tutories 7,5 0,3 SM27, SM27

Tipus: Autdonomes

Preparacio de lectures, treballs i presentacions. 82,5 3,3 CM29, KM30, SM24, SM25, SM27, CM29

Les classes son dinamiques i participatives.

Combinen, per una part, una part teorica, i per l'altra, la seva aplicacio6 practica grupal i individual 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 reflexid
individual i col-lectiva.

Nota: es reservaran 15 minuts d'una classe, dins del calendari establert pel centre/titulacio, per a la

complementacié per part de I'alumnat de les enquestes d'avaluacié de l'actuacio del professorat i d'avaluacio
de l'assignatura/modul.

Avaluacié



Activitats d'avaluacié continuada

Titol Pes Hores ECTS Resultats d'aprenentatge
Assisténcia a classe i participacio 20% 0,5 0,02 CM29, KM30, SM24, SM25, SM27
Examen Final 30% 2 0,08 CM29, SM25, SM27

Treballs practics 50% 5 0,2 CM29, KM30, SM24, SM25, SM27

Les activitats de I'avaluaci6 continuada son:

a) Examen, 30% sobre la qualificacio final

b) Assisténcia a classe i participacio, 20% sobre la qualificacio final
c) Treballs practics, 50% sobre la qualificacio final

Per superar I'assignatura I'alumnat haura d'obtenir una mitjana ponderada dels tres items d'avaluacié no
inferior a 5. En cas contrari haura d'anar a la recuperacion de l'assignatura.

Recuperacié de l'avaluacié continuada

L'alumnat tindra dret a la recuperacio de I'assignatura si ha estat avaluat del conjunt d'activitats el pes de les
quals equivalgui a un minim de 2/3 parts de la qualificacio total de I'assignatura.

Les activitats que queden excloses del procés de recuperacié son l'assisténcia a classe i participacio.
Les activitats de I'avaluacié Unica son:

a) Examen, 50% sobre la qualificacio final.

b) Lliurament d'un treball: resum de 5 llibres de la bibliografia, 25% de la nota final.

c) Aplicacio practica en casos reals, 25% de la nota final.

Per superar I'assignatura I'alumnat haura d'obtenir una mitjana ponderada dels tres items d'avaluacié no
inferior a 5. En cas contrari haura d'anar a la recuperacion de l'assignatura.

Recuperacié de l'avaluacié unica
Els items de I'avaluacié unica recuperables sén I'examen i 'aplicacié practica en casos reals.
Plagi

En cas que l'estudiant realitzi qualsevol irregularitat que pugui conduir a una variacio significativa de la
qualificacié d'un acte d'avaluacio, es qualificara amb 0 aquest acte d'avaluacié, amb independéncia del procés
disciplinari que s'hi pugui instruir. En cas que es produeixin diverses irregularitats en els actes d'avaluacié
d'una mateixa assignatura, la qualificacié final d'aquesta assignatura sera 0.
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Programari

No es necessita cap software especial

Llista d'idiomes

Nom Grup Idioma Semestre Torn

(PLAB) Practiques de laboratori 51 Anglés primer quadrimestre tarda

(TE) Teoria 5 Anglés primer quadrimestre tarda




