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Objetivos

Alcanzar un conocimiento especializado de las técnicas de oratoria y comunicacion persuasiva, asi como de
las técnicas de negociacion

Resultados de aprendizaje

® CA10 (Aplicar con eficacia técnicas de oratoria, comunicacién persuasiva y negociacion en distintos
contextos profesionales y escenarios simulados, como entrevistas, reuniones y conversaciones) Aplicar
con eficacia técnicas de oratoria, comunicacion persuasiva y negociacion en distintos contextos
profesionales y escenarios simulados, como entrevistas, reuniones y conversaciones

® CA11 (Trabajar en grupo en la practica de oratoria, técnicas de negociacién y comunicacion
persuasiva) Trabajar en grupo en la practica de oratoria, técnicas de negociaciéon y comunicacion
persuasiva

® KA12 (Exponer estrategias de comunicacion persuasiva en contextos juridicos empresariales) Exponer
estrategias de comunicacion persuasiva en contextos juridicos empresariales

® KA13 (Describir técnicas de negociacion juridica propias del entorno empresarial) Describir técnicas de
negociacion juridica propias del entorno empresarial

® KA14 (Explicar las cuestiones juridicas relacionadas con la igualdad de género en la negociacion y la



comunicacion empresarial) Explicar las cuestiones juridicas relacionadas con la igualdad de género en
la negociacion y la comunicacion empresarial

® SA13 (Comparar escuelas de negociacién y comunicacién persuasiva aplicadas a la resolucion de
conflictos empresariales) Comparar escuelas de negociacion y comunicacion persuasiva aplicadas a la
resolucion de conflictos empresariales

® SA14 (Diseiar soluciones juridicas sostenibles para la continuidad de relaciones empresariales)
Disefar soluciones juridicas sostenibles para la continuidad de relaciones empresariales

Contenidos

Programa de oratoria y comunicacion persuasiva

1. LA ORATORIA: ASPECTOS GENERALES. El acto de hablar en publico: peculiaridades. Concepto de
oratoria. Tipos de oratoria. La oratoria y su relacion con otras disciplinas. La importancia de hablar bien en
publico en la actualidad.

2. ELEMENTOS DE LA COMUNICACION PERSUASIVA. Crear credibilidad. Proceso y tipos de persuasion. El
mensaje convincente. Argumentacion

3. EL DISCURSO. Caracteres del buen discurso. Tipos de discurso e intervenciones publicas. Modelos de
identificacién y criticas

4. PREPARACION DEL DISCURSO. La naturaleza y contexto del discurso. Los oyentes. Las posibilidades del
orador.

5. EI CONTENIDO DEL DISCURSO (INVENTIO). Finalidad, titulo y tema. El estudio previo: acopio de ideas,
recopilacion de citas, ejemplos, anécdotas. La reflexion y la imaginacién. Descripcion de objetos, definiciones,
informes, procesos, valoraciones.

6. LA ORGANIZACION DEL DISCURSO (DISPOSITIO). Los elementos del discurso y su ordenacion global.
La divisién del discurso: funciones. Partes fundamentales del discurso: introduccién, ntcleo, conclusion.

7. LA REDACCION DEL DISCURSO (ELOCUTIO). Estrategias verbales. Los recursos oratorios y dialécticos.
Vicios del discurso oratorio. Expresiones graficas, imagenes y otros recursos de estilo e instrumentos
auxiliares. Referencia al uso de Power Point.

8. LA ASIMILACION DEL DISCURSO: LA MEMORIA. Procedimientos basicos: manuscrito, guion,
memorizacion. Retencion de la informacion. Principios y estrategias.

9. LA PRONUNCIACION DE LOS DISCURSOS LA ACTIO. La articulacién de las palabras: la voz. El uso de
micréfono. Entonacion, ritmo, pausas. Lenguaje no verbal: el rostro, la mirada, el gesto, presencia fisica y
posturas. Los debates posteriores a una presentacion.

10. SUPUESTOS ESPECIALES DE COMUNICACION PERSUASIVA. Tipos de persuasion. Conversacion

persuasiva. La presentacion en una reunion de empresa La persuasion en el foro. Preparacion del testigo y
técnicas de interrogacion. El alegato.

Programa de comunicacion persuasiva

TEMA 1. INTRODUCCION

a) Definicién y caracteristicas.

b) Modelo Harvard



c) Estilos negociadores

TEMA 2. LA PRENEGOCIACION
a) Preparacion
b) Informacion

c) Estrategia

TEMA 3 EL INICIO
a) Predisposicién al win win
b) Exploracion

c¢) Posicionamiento

TEMA 4 EL DESARROLLO

a) Concesiones

b) Negociaciones dificiles

c¢) Tacticas de presion

d) Negociaciones complejas

e) Bloqueo y ruptura de la negociacion.
TEMA 5 EL CIERRE

a) Tipos de cierre.

b) El acuerdo

TEMA 6. HABILIDADES DEL NEGOCIADOR.
a) Comunicacion
b) Manejo del tiempo

c) Creatividad y pensamiento paralelo

TEMA 7. PSICOLOGIA DE LA NEGOCIACION.
a) Emociones.

b) Identificacion de emociones.



* Cualquier modificacién que se produzca se avisara a principios de curso.

Actividades formativas y Metodologia

Titulo Horas ECTS Resultados de aprendizaje
Resolucion supervisada de casos y practicas 20 0,8

Clases en el aula 36 1,44

Estudio personal 53 2,12

En Técnicas de negociacion, ademas de la exposicion de los temas relacionados anteriormente se realizaran
una serie de practicas, orientadas a transferir a la accioén la teoria expuesta. Las dinamicas seran tanto en
relacion a casos de negociacion (de los mas sencillos a los mas complejos segun avance el curso) como
ejercicios de comunicacion y trabajo en equipo.

Los role play's de negociacién se realizaran en la Ultima parte de la clase. Todos los grupos deberan
cumplimentar una plantilla con el acuerdo (negociacioén) alcanzado (si es que ha sido asi). Al final de la clase
los alumnos haran una valoracion general de la dinamica y en la siguiente clase, al inicio, se detallara (a
través de unas diapositivas de powerpoint) como fueron los acuerdos (aspectos a mejorar, dificultades
encontradas, diferentes enfoques, ...).

Como competencias basicas la asignatura pretende que el alumno conozca y practique las técnicas de
negociacion desde una vision de 360 grados, de forma que se aborden aspectos fundamentales de este
ambito. En especial se enfatizara la preparacion de la negociacion, el planteamiento inicial, la forma de
alcanzar acuerdos, cémo abordar negociaciones completas y como cerrar acuerdos.

Como competencias transversales los alumnos deberan ser capaces de analizar casos practicos de
negociacion, sintetizar la informacion relevante, ser capaces de trabajar de forma eficiente en equipo,
escenificar simulaciones de negociacion, gestionar el estrés y ser capaces de gestionar adecuadamente sus
emociones.

En Oratoria y comunicacién persuasiva, las sesiones tendran un contenido teérico y un desarrollo practico. Se
deberan preparar y realizar en clase diferentes ejercicios para asimilar los recursos oratorios y mejorar
progresivamente las técnicas de exposicion oral.

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

Evaluacién

Actividades de evaluacion continuada

Titulo Peso  Horas ECTS Resultados de aprendizaje
Pruebas tedricas/practicas/sintesis 50% 4 0,16 CA10, KA12, KA13, KA14, SA13
Asistencia y participacién activa en clase 20% 36 1,44 CA10, CA11, KA12, KA14, SA14
Practicas 30% 1 0,04 CA10, CA11, KA12, SA14




En relacién a Técnicas de negociacion, en la evaluacion de la asignatura se tendra en cuenta la participaciéon
activa del alumnado durante las clases, los ejercicios practicos individuales y en grupo. Por tanto, se valorara
la proactividad del alumno y su participacion en todos los ejercicios.

Se realizara una prueba escrita el ultimo dia de clase, con aspectos teoricos y practicos, que representara el
80% de la nota final. Dicha prueba constara de dos partes:

- Visionado de un video sobre negociacion con 5 preguntas sobre la teoria vista en clase y como se aplica en
las escenas que se proyectan.

- 3 preguntas de tipo tedrico en el que el alumno, ademas de demostrar el conocimiento tedrico de las
cuestiones planteadas, debera poner ejemplos e interrelacionar diversas variables del ambito de la
negociacion.

El 20% restante de la nota de asignatura se obtendra si finaliza con éxito la practica final de negociacién, que
implicara a todos los/las alumnos/as en un mismo ejercicio practico. Dicho ejercicio practico ocupara toda la
sesion de la penultima clase del curso. Consistira en una negociacién con 6 grupos. Habra una informacion
comun sobre el tema a abordar e informacion "confidencial" que cada grupo debera administrar para llevar a
buen puerto la negociacién. Este caso se resolvera en el momento en que todos los grupos alcancen de forma
unanime un acuerdo. Alcanzado dicho acuerdo todos los alumnos obtendran 2 puntos para la nota final. En
caso de no haber acuerdo no obtendran ningun punto.

En Oratoria y comunicacion persuasiva, se evaluaran los diferentes ejercicios realizados, la participacion
voluntaria y una intervencion publica en clase que se realizara al final del curso.

Uso restringido de la IA: Para este modulo, se permite el uso de tecnologias de Inteligencia Artificial (1A)
exclusivamente en las actividades especificadas por el profesorado. El estudiante tendra que identificar
claramente qué partes han sido generadas con esta tecnologia, especificar las herramientas utilizadas e
incluir una reflexion critica sobre como éstas han influido en el proceso y el resultado final de la actividad. La
no transparencia del uso de la IA en esta actividad evaluable se considerara falta de honestidad académica y
puede acarrear una penalizacion parcial o total en la nota de la actividad, o sanciones mayores en casos de
gravedad.

La realizacion de cualquier irregularidad en un acto de evaluacion (fraude académico, plagio o uso indebido de
la IA, salvo que este uso esté autorizado expresamente en la guia docente), que pueda conducir a una
variacion significativa de la calificacion, supone que este acto se calificara con un 0. En el caso de que se
produzcan varias irregularidades en la misma acta, Puntos comunes de la evaluacion y reevaluacion de
ambas asignaturas:

Una vez comunicada la evaluacion, podra solicitarse una revision a los efectos de que el Profesor explique al
alumnado los criterios aplicados (art. 114.3 Normativa académica UAB), sin perjuicio de los derechos del
alumno de impugnacion de la calificacion.

La fecha del examen final de la asignatura esta programada en el calendario de examenes de la Facultad.

La programacién de las pruebas de evaluacion no se podra modificar, salvo que haya un motivo excepcional y
debidamente justificado por el cual no se pueda realizar un acto de evaluacion. En este caso, las personas
responsables de las titulaciones, previa consulta al profesorado y al estudiantado afectado, propondran una
nueva programacion dentro del periodo lectivo correspondiente (art. 115.1 Calendario de las actividades de
evaluacion, Normativa Académica UAB)

Para aprobar la asignatura, el estudiante ha de haber participado en las tres actividades evaluativas y haber
obtenido al menos un 3,5 en el examen final. Para realizar el examen final, es necesario acreditar la asistencia
a un 90% de las clases.

Solo cabe la reevaluacion del test (50%). Las actividades de evaluacién continuada no pueden reevaluarse,
pues su sentido es la comprobacién de los conocimientos progresivamente adquiridos a lo largo del curso, sin
perjuicio de que en caso de enfermedad u otras eventualidades pueda encontrarse una solucién alternativa
para el alumno concretamente afectado.



Para presentarse al examen de reevaluacion, es necesario haber obtenido al menos un 3 en cada una de las
tres actividades evaluativas. Los/las estudiantes que hagan el examen de reevaluacion podran obtener una
nota maxima de 7 en la asignatura.

Se considerara que un/a alumno/a que participa en alguna de las actividades de evaluacion continuada ya no
podra optar a un "no evaluable".

Esta asignatura/modulo no prevé el sistema de evaluacion unica.
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Habilidades de negociacion. Todos podemos ganar, de Aramburu-Zabala Higuera, Luis, Ediciones Piramide,
2005.

Software

La asignatura no requiere un programario especifico.

Grupos e idiomas de la asignatura

La informacioén proporcionada es provisional hasta el 30 de
noviembre. A partir de esta fecha, podra consultar el idioma de cada
grupo a través de este enlace. Para acceder a la informacion, sera
necesario introducir el CODIGO de la asignatura

Tipo de docencia Grupo = Idioma Semestre

(TEm) Teoria (master) 1 Espafiol primer cuatrimestre tarde



https://sia.uab.es/servei/ALU_TPDS_PORT_CAT.html

