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Descricién Esta materia persegue que o alumno sexa capaz de identificar as stas principais cualidades e algunhas das
xeral sUas carencias para a optimizacién do seu potencial como directivo e, 4 vez, adquirir as competencias e

habilidades necesarias para destacar no seu dia a dia como traballador e xestor de equipos de persoas. Neste
sentido, os estudantes abordardn as dificultades mais frecuentes &s que se enfrontan en cuestiéns de
comunicacién, adestraran para a realizacién de presentaciéns efectivas e desenvolveran unha orientaciéon e
capacidade colaborativa na resolucién de procesos de negociacion.

Competencias

Cddigo

A4 Que os estudantes saiban comunicar as stas conclusidns, e os cofiecementos e razéns Ultimas que as sustentan, a
publicos especializados e non especializados dun xeito claro e sen ambigiidades.

B6 Comunicarse de forma correcta, tanto oralmente como por escrito, utilizando a tecnoloxia mais actual.

B7 Escoitar, negociar e persuadir para poder actuar de forma efectiva en distintos labores.

C12 Desenvolver as destrezas necesarias para o exercicio dunha direccién efectiva de equipos de persoas.

D2  Traballo en Equipo: Integrarse e colaborar de forma activa na consecucién de obxectivos comdns con outras persoas,
areas e organizacions.

D4 Competencia Emocional: Entender as propias emocions e expresalas de forma natural, avaliando e recofiecendo as
emociéns dos demais, e regulando as propias emocidns e utilizdndoas de forma construtiva con outras persoas cun
adecuado desempefio persoal e profesional.

Resultados de aprendizaxe

Resultados previstos na materia Resultados de
Formacioén e
Aprendizaxe

Cofiecer as dificultades mais frecuentes que temos na nosa comunicacién e adquirir actitudes adecuadas B6

para afrontalas. D4

Desenvolver no alumno unha orientacién e capacidade colaborativa na resolucién de procesos de A4

negociacion. B7
C12
D2
D4
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Desefar unha presentacién efectiva, individualmente e en equipo. A4

B6
B7
D4
Simular a actividade empresarial. A4
B6
B7
C12
D2
D4
Coordinar os aspectos mais relevantes dunha empresa. Ad
B6
B7
Cl12
D2
Contidos
Tema
PRESENTACIONS DE ALTO IMPACTO Preparacion dunha presentacién
O poder da linguaxe corporal
Xestion da quenda de preguntas
HABILIDADES DE NEGOCIACION Introducién & negociacién
A negociaciéon como transaccion
As etapas e 0 mapa da negociacion
A negociacion: saber preguntar e saber escoitar
0 proceso de negociacion
Técnicas de negociacion
XESTION INTEGRADA DA EMPRESA Simulacién empresarial
Planificacion
Horas na aula Horas féra da aula Horas totais
Presentacidns/exposicions 6 6 12
Estudos/actividades previas 0 4 4
Metodoloxias integradas 36 84 120
Resolucién de problemas e /ou exercicios de forma 0 2 2
auténoma
Leccién maxistral 6 0 6
Estudo de casos/andlisis de situaciéns 0 6 6

*Qs datos que aparecen na taboa de planificacién son de caracter orientador, considerando a heteroxeneidade do
alumnado.

Metodoloxia docente

Descricién
Presentaciéns/exposicionExposicién por parte do alumnado ante o docente e/ou un grupo de estudantes dun tema sobre
S contidos da materia ou dos resultados dun traballo, exercicio, proxecto... Péddese levar a cabo de
maneira individual ou en grupo.
Estudos/actividades Procura, lectura e traballo de documentacion, propostas de resolucién de problemas e/ou exercicios
previas que se realizardn na aula e/ou laboratorio[] de forma auténoma por parte do alumnado.

Metodoloxias integradas Ensino baseado en proxectos de aprendizaxe: Método no que os estudantes levan a cabo a
realizacion dun proxecto nun tempo determinado para resolver un problema ou abordar unha tarefa
mediante a planificacion, desefo e realizacién dunha serie de actividades.

Aprendizaxe baseada en problemas (ABP): Método de ensino-aprendizaxe cuxo punto de partida é
un problema que, desefado polo profesor, o estudante ha de resolver para desenvolver
determinadas competencias previamente definidas.

Metodoloxias baseadas en investigacién

Aprendizaxe colaborativo: Enfoque interactivo de organizacién do traballo na aula no cal os alumnos
son responsables da sla aprendizaxe e do dos seus compafieiros nunha estratexia de
corresponsabilidade para alcanzar metas e incentivos grupais.

Resolucién de problemasActividade na que se formulan problemas e/ou exercicios relacionados coa materia. O alumno debe

e /ou exercicios de formadesenvolver a analise e resolucidn dos problemas e/ou exercicios de forma auténoma.

auténoma

Leccién maxistral Exposicion por parte do profesor dos contidos sobre a materia obxecto de estudo, bases tedricas
e/ou directrices dun traballo, exercicio ou proxecto a desenvolver polo estudante.
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Atencion personalizada
Metodoloxias Descricion

Presentaciéns/exposicions O profesor orientard e supervisara as presentacions realizadas polos alumnos, tanto
de forma individual como en grupo.

Metodoloxias integradas Un grupo de profesores atendera as necesidades e consultas dos estudantes no
marco dunha aprendizaxe colaborativo no que van ter que pér en marcha unha
nova empresa, facendo fronte aos problemas do dia a dia dun directivo.

Probas Descricion

Estudo de casos/andlisis de situaciéns O profesor atenderd as necesidades e consultas do estudante relacionadas coa
analise de situacidns vinculadas coa materia, proporcionandolle orientacion, apoio e
motivacién no proceso de aprendizaxe.

Avaliacion

Descricién Cualificacion Resultados de
Formacion e
Aprendizaxe

Presentacidns/exposiciéns Exposicién por parte do alumnado ante o docente e/ou un 20 A4 B6 D2
grupo de estudantes dun tema sobre contidos da materia ou D4
dos resultados dun traballo, exercicio, proxecto... Pédese levar
a cabo de maneira individual ou en grupo.

Metodoloxias integradas Ensino baseado en proxectos de aprendizaxe: Método no que 60 A4 B6 C12 D2
os estudantes levan a cabo a realizacién dun proxecto nun B7 D4
tempo determinado para resolver un problema ou abordar
unha tarefa mediante a planificacién, desefio e realizacién
dunha serie de actividades.

Aprendizaxe baseada en problemas (ABP): Método de ensino-
aprendizaxe cuxo punto de partida é un problema que,
desefiado polo profesor, o estudante ha de resolver para
desenvolver determinadas competencias previamente
definidas.

Metodoloxias baseadas en investigacion

Aprendizaxe colaborativo: Enfoque interactivo de organizacién

do traballo na aula no cal os alumnos son responsables da sUa

aprendizaxe e do dos seus compafieiros nunha estratexia de

corresponsabilidade para alcanzar metas e incentivos grupais.
Estudo de casos/analisis de Proba en que se expdn unha situacién ou problematica xa dada 20 A4 B6 D2
situaciéns ou que pode darse, partindo dos diferentes factores D4

involucrados, a andlise dos antecedentes, condiciéns, da

situacion, etc.

Outros comentarios sobre a Avaliacion
A asistencia 4s sesidns presenciais é obrigatoria.

Bibliografia. Fontes de informacidn

Bibliografia Basica

CAMP, ., Diga no para obtener un si, Empresa Activa, 2008

COVEY, S., La 32 alternativa. Para resolver los problemas mas dificiles de la vida, La 32 alternativa. Para resolver los
problemas mas, 2012

FISHER, R.; URY, W. y PATTON, B., Obtenga el si. El arte de negociar sin ceder, Gestiéon 2000, 1996

GALLO, C., Hable como en Ted, Conecta, 2016

URY, W., El poder de un no positivo, Granica, 2007

Bibliografia Complementaria

BENSON, J., KENNEDY, G. y McMILLAN, J., Managing Negotiations, 32 ed., Random House Business Books, 1990

FISHER, R. y ERTEL, D., Obtenga el si en la practica. Como negociar paso a paso, ante cualquier situacion, Gestion
2000, 1997

FONT, A., Las 12 leyes de la negociacion. O eres Estratega o eres Ingenuo, Conecta, 2013

LEANNE, S., Hablar como Obama. El poder de comunicar y persuadir con firmeza y vision, Profit Editorial, 2009
SUNEN, M., Como enamorar hablando en publico, Mira Editores, 2017

URY, W., Supere el no. Cmo negociar con personas que adoptan posiciones obstinadas, Grupo Editorial Norma,
1993
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Recomendacidns

Materias que se recomenda ter cursado previamente

Direccién de Empresas/V55M164V01112

Contorna Econémico/V55M164V01101

Contorna Legal/V55M164V01102

Xestién Comercial e Marketing/V55M164V01106
Xestién de Operaciéns e Calidade/V55M164V01108
Xestién Econémico-Financeira/V55M164V01105
Xestién e Administracién de RR. HH./V55M164V01107
Liderado/V55M164V01110

Outros comentarios

0 estudante debe revisar diariamente a conta de correo de IESIDE, dado que 0s avisos e comunicacions faranse a esa conta.
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