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Objectius

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

Competencies

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

® Integrar coneixements juridics i de negociacio per formular judicis dins de I'ambit 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 autonom 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 comunicacio persuasiva en I'ambit empresarial.

Distingir les diferents técniques de negociacié empresarial en I'ambit del dret empresarial.

Practicar técniques 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 d'exposici6 oral, de comunicacio persuasiva i negociacié en la formulacié de
judicis de dret empresarial.

8. Utilitzar técniques d'oratdria i comunicacié persuasiva en entrevistes, converses, interrogacions i

reunions simulades.

Ll

Continguts

PROGRAMA D'ORATORIA | COMUNICACIO PERSUASIVA

1. L'ORATORIA: ASPECTES GENERALS. L'acte de parlar en public: peculiaritats. Concepte d'oratoria. Tipus
d'oratoria. L'oratoria i la seva relacié amb altres disciplines. La importancia de parlar bé en public en
l'actualitat.

2. ELEMENTS DE LA COMUNICACIO PERSUASIVA. Crear credibilitat. Procés i tipus de persuasio. El
missatge convincent. argumentacio

3. EL DISCURS. Caracters de el bon discurs. Tipus de discurs i intervencions publiques. Models d'identificacio
i critiques

4. PREPARACIO DEL DISCURS. La naturalesa i context de I'discurs. Els oients. Les possibilitats de I'orador.
5. EI CONTINGUT DEL DISCURS (inventio). Finalitat, titol i tema. L'estudi previ: aplec d'idees, recull de cites,
exemples, anécdotes. La reflexio i la imaginacié. Descripcio d'objectes, definicions, informes, processos,
valoracions.

6. L'ORGANITZACIO DEL DISCURS (dispositio). Els elements de I'discurs i la seva ordenacié global. La
divisié de I'discurs: funcions. Parts fonamentals de I'discurs: introduccio, nucli, conclusié.

7. LA REDACCIO DEL DISCURS (elocutio). Estratégies verbals. Els recursos oratoris i dialéctics. Vicis de
I'discurs oratori. Expressions grafiques, imatges i altres recursos d'estil i instruments auxiliars. Referéncia a
I'is de Power Point.

8. L'ASSIMILACIO DEL DISCURS: LA MEMORIA. Procediments basics: manuscrit, guié, memoritzacio.
Retencioé de la informacié. Principis i estratégies.

9. L'PRONUNCIACIO DELS DISCURSOS L'ACTIO. L'articulacié de les paraules: la veu. L'Us de microfon.
Entonacid, ritme, pauses. Llenguatge no verbal: la cara, la mirada, el gest, preséncia fisica i postures. Els
debats posteriors a una presentacio.

10. SUPOSITS ESPECIALS DE COMUNICACIO PERSUASIVA. Tipus de persuasio. Conversa persuasiva. La
presentacio en una reunio d'empresa La persuasio en el forum. Preparacié de I'testimoni i tecniques
d'interrogacio. L'al-legat.

PROGRAMA DE TECNIQUES DE NEGOCIACIO

TEMA 1. INTRODUCCIO

a) Definici6 i caracteristiques.

b) Model Harvard

c) Estils negociadors

TEMA 2. L'prenegociacio

a) Preparacio

b) Informacio

c) Estratégia

TEMA 3 L'INICI

a) Predisposici6 a I'win win



b) Exploracio

c) Posicionament

TEMA 4 EL DESENVOLUPAMENT

a) Concessions

b) Negociacions dificils

c) Tactiques de pressid

d) Negociacions complexes

e) Bloqueig i ruptura de la negociacié.

TEMA 5 EL TANCAMENT

a) Tipus de tancament.

b) L'acord

TEMA 6. HABILITATS DEL NEGOCIADOR.
a) Comunicacio.

b) Maneig de el temps

c) Creativitat i pensament paral-lel

TEMA 7. PSICOLOGIA DE LA NEGOCIACIO.
a) Emocions.

b) identificacié de les emocions.

* Qualsevol modificacion sera comunicada a l'inici del curs.

Activitats formatives i Metodologia

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

En relacié a Técniques de negociacid, a més dels temes relacionats anteriorment es realitzaran una serie de
practiques, orientades a portar a I'accié la teoria exposada. Les dinamiques seran tant en relacié a casos de
negociacio (dels més senzills als més complexos a mesura que avanci el curs) com exercicis de comunicacio i
treball en equip.

Els role play 's de negociacio es realitzaran en I'Ultima part de la classe. Tots els grups han d'emplenar una
plantilla amb I'acord (negociacio) assolit (si és que ha estat aixi). A la fi de la classe els alumnes faran una
valoraci6 general de la dinamica i en la seguent classe, a l'inici, es detallara (a través d'unes diapositives de
powerpoint) com van ser els acords (aspectes a millorar, dificultats trobades, diferents enfocaments, ... ).

Com a competéncies basiques l'assignatura pretén que I'alumnat conegui i practiqui les técniques de
negociacio des d'una visié de 360 graus, de manera que s'aborden aspectes fonamentals d'aquest ambit.
Especialment es fara émfasi en la preparacioé de la negociacio, el plantejament inicial, la forma d'arribar a
acords, com abordar negociacions completes i com tancar acords.

Com a competéncies transversals els alumnes hauran de ser capagos d'analitzar casos practics de
negociacio, sintetitzar la informacio rellevant, ser capagos de treballar de forma eficient en equip, escenificar
simulacions de negociacid, gestionar l'estrés i ser capagos de gestionar adequadament les seves emocions.



En Oratodria i comunicacio persuasiva, les sessions tindran un contingut teoric i un desenvolupament practic.
S'hauran de preparar i realitzar a classe diferents exercicis per assimilar els recursos oratoris i millorar
progressivament les tecniques d'exposicio oral.

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 l'assignatura/modul.

Avaluacié

Activitats d'avaluacio continuada

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

Proves teoriques/practiques/sintesi 50% 4 0,16 1,2,4,5,6,8
Practiques 30% 1 0,04 3,4,7,8

En Técniques de negociacio, en I'avaluacio de I'assignatura es tindra en compte la participacié activa de
I'alumne durant les classes, els exercicis practics individuals i en grup. Per tant, es valorara la proactivitat de
I'alumne i la seva participacid en tots els exercicis.

Es realitzara una prova escrita I'iltim dia de classe, amb aspectes teorics i practics, que representara el 80%
de la nota final. Aquesta prova constara de dues parts:

+ Visionat d'un video sobre negociacié amb 5 preguntes sobre la teoria vista a classe i com s'aplica en les
escenes que es projecten.

+ 3 preguntes de tipus teoric en que I'alumne, a més de demostrar el coneixement teodric de les qliestions
plantejades, haura de posar exemples i interrelacionar diverses variables de |I'ambit de la negociacio.

El 20% restant de la nota d'assignatura s'obtindra si finalitza amb éxit la practica final de negociacio, que
implicara a tots els alumnes en un mateix exercici practic. Aquest exercici practic ocupara tota la sessio de la
penultima classe de el curs. Consistira en una negociacié amb 6 grups. Hi haura una informacié comuna sobre
el tema a abordar i informacié "confidencial" que cada grup haura d'administrar per a dur a bon port la
negociacio. Aquest cas es resoldra en el moment en que tots els grups assoleixin de forma unanime un acord.
Aconseguit I'acord tots els alumnes obtindran 2 punts per a la nota final. En cas de no haver-hi acord no
obtindran cap punt.

En Oratdria i comunicacidé persuasiva, s'avaluaran els diferents exercicis realitzats, la participacié voluntaria i
una intervencid publica a classe que es realitzara a la fi de el curs.

En ambdues assignatures,
REVISIO | REEVALUACIO

Un cop comunicada l'avaluacioé, es pot sol-licitar una revisi6 a I'efecte de que el Professor expliqui a I'alumne
els criteris aplicats (art. 114.3 Normativa académica UAB), sense perjudici dels drets de I'alumne d'impugnacio
de la qualificacio.

La data de I'examen final de l'assignatura esta programada en el calendari d'examens de la Facultat.



La programacio de les proves d'avaluacié no es pot modificar, llevat que hi hagi un motiu excepcional i
degudament justificat pel qual no es pugui realitzar un acte d'avaluacié. En aquest cas, les persones
responsables de les titulacions, prévia consulta al professorat i a I'estudiant afectat, proposaran una nova
programacio dins el periode lectiu corresponent (art. 115.1 Calendari de les activitats d'avaluacié, Normativa
Académica UAB).

Per aprovar l'assignatura, I'estudiant ha d'haver participat en les tres activitats avaluatives i haver obtingut a
I'almenys un 3,5 en I'examen final. Per realitzar I'examen final, cal acreditar I'assisténcia a un 90% de les
classes.

Nomeés hi ha la reavaluacio del test (50%). Les activitats d'avaluacio continuada no poden reavaluar, ja que el
seu sentit és la comprovacio dels coneixements progressivament adquirits al llarg de el curs, sense perjudici
que en cas de malaltia o altres eventualitats pugui trobar-se una solucié alternativa per a l'alumne
concretament afectat.

Per presentar-se a I'examen de reavaluacio, cal haver obtingut a I'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
en l'assignatura.

Es considerara que un/a alumne/a que participa en alguna de les activitats d'avaluacié continuada ja no podra
optar a un "no avaluable".

Aquesta assignatura/modul no preveu el sistema d'avaluacio unica.
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Programari

No hi ha un programari especific.

Llista d'idiomes

Nom Grup Idioma Semestre Torn

(TEm) Teoria (master) 1 Espanyol primer quadrimestre tarda




