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REQUISITOS (ASIGNATURAS O MATERIAS CUYO CONOCIMIENTO SE PRESUPONE)
Ninguna.

OBJETIVOS
COMPETENCIAS

- Integrar conocimientos y enfrentarse a la complejidad de formular juicios a partir de una informacion que, siendo
incompleta o limitada, incluya reflexiones sobre las responsabilidades sociales y éticas vinculadas a la aplicacién de
sus conocimientos y juicios.

- Capacidad de comunicar conclusiones y los conocimientos y razones ultimas que las sustentan a publicos
especializados y no especializados de un modo claro y sin ambigiiedades.

- Trabajo en equipo demostrando capacidad de adaptacion e integracion en diferentes colectivos, en ocasiones con
intereses contrapuestos, manteniendo relaciones y comunicaciones fluidas, respetando ideas y soluciones aportadas
por otros con actitud de cooperacion y tolerancia, compartiendo responsabilidades y dando y recibiendo instrucciones.

- Manifestar un alto sentido de la responsabilidad personal y comportamiento deontol6gico correcto al intervenir en los
procesos relacionados con el ejercicio profesional y con las actividades de asesoramiento propias de los abogados,
graduados sociales colegiados, consultores y asesores laborales.

- Capacidad para la negociacion individual y colectiva entre privados y con las administraciones publicas.

Proponer y dar soluciones a problemas reales (presentes) relacionados con las obligaciones legales o convencionales
en materia laboral y de seguridad social en todo tipo de organizaciones, con o sin animo de lucro, tanto en el sector
publico como en el privado.

- Disefiar estrategias o planes que prevengan problemas futuros relacionados con las obligaciones legales o
convencionales en materia laboral y de seguridad social en todo tipo de organizaciones, con o sin animo de lucro,
tanto en el sector publico como en el privado.

- Redactar documentos de cualquier nivel de complejidad en cualquier &mbito de las relaciones laborales y de
seguridad social.

- Aconsejar a todo tipo de empresas, organizaciones, trabajadores, agentes sociales, administraciones publicas sobre
conductas o cursos de accion en materia laboral y de seguridad social en todo tipo de escenarios y entornos, tanto
nacionales como internacionales.

- Negociar contratos, acuerdos, planes y programas y dar soluciones autbnomas a conflictos reales en materia laboral
y de seguridad social, cualquiera que sea su nivel de complejidad.

- Relacionar la informacién juridica con datos extrajuridicos a fin de hallar soluciones y formular propuestas creativas
y originales ante nuevos problemas en el &mbito de las relaciones laborales y la seguridad social.

- Desarrollar la capacidad de negociacion y las habilidades para la resolucién de conflictos

- Abordar las diferentes técnicas de negociacién, y conocer las formulas necesarias para resolver
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conflictos de una manera eficaz.

DESCRIPCION DE CONTENIDOS: PROGRAMA
HABILIDADES DE NEGOCIACION Y DE RESOLUCION DE CONFLICTOS LABORALES

TEMA 1: Técnicas de negociacion en la empresa.

- Elementos béasicos de la Negociacion en la Empresa (Tipos de comunicacién adecuada a la negociacion, el analisis
transaccional, La influencia en los demas, el entorno linglistico-social de la negociacion)

- Habilidades necesarias para Negociar. (Establecer las &reas de mejora para alcanzar la excelencia en la
negociacion)

- Modelos de Negociacién. Negociacion posicional. (Negociacion posicional dura y blanda, como detectarla, como
manejar los elementos a favor, técnicas para ganar negociaciones posicionales)

- Modelos de Negociacién. Negociacion basada en principios. (EI modelo de negociacién de Hardvard, Los 4
elementos del modelo, como sacar partido a los elementos de negociacion por principios)

- Best Alternative To a Negotiated Agreement (BATNA La mejor alternativa para negociar acuerdos).(Como construir
el BATNA sacar partido de él, e ir modificadndolo con la negociacién. Utilidades y funcionamiento)

- El Mapa de intereses. (Establecer el mapa de intereses de los diferentes integrantes externos e internos en la
negociacion)

- Roles y figuras de la negociacion. (Los diferentes actuantes, los roles, como utilizarlos e identificarlos)

- Comportamiento frente a negociadores dificiles. (Los negociadores profesionales. Comportamiento ante los bajo-
reactivos)

TEMA 2: Habilidades en negociaciones colectivas.

- La negociacion. Conceptos.

- Tipos de negociacioén. Las negociaciones colectivas en las empresas

- Conocimientos y habilidades necesarias para negociaciones colectivas efectivas.
- Etapas del proceso de negociacion.

- Formulas para el éxito de la negociacion.

TEMA 3: Negociacioén y resolucion de conflictos.

- Concepto de conflicto

- Los triangulos de los conflictos: reparacion, reconciliacion y resolucion

- Tipos de conflictos

- Prevenir los conflictos en la empresa

- Resolucién de un conflicto: premediacion, mediacidn o recursos propios
- La dinamica del conflicto: confrontacién, desencuentro y reencuentro

ACTIVIDADES FORMATIVAS, METODOLOGIA A UTILIZAR Y REGIMEN DE TUTORIAS

ACTIVIDADES FORMATIVAS
Clase tedrica

Clases préacticas

Tutorias

Trabajo en grupo

Trabajo individual del estudiante

METODOLOGIAS DOCENTES

Exposiciones en clase del profesor con soporte de medios informaticos y audiovisuales, en las que se desarrollan los
conceptos principales de la materia y se proporciona la bibliografia para complementar el aprendizaje de los alumnos.
Lectura critica de textos recomendados por el profesor de la asignatura:

Articulos de prensa, informes, manuales y/o articulos académicos, bien para su posterior discusion en clase, bien
para ampliar y consolidar los conocimientos de la asignatura.

Resolucion de casos préacticos, problemas, etc. planteados por el profesor de manera individual o en grupo Se
utilizaran casos practicos reales y se haran escenificaciones para comprender las diferentes posiciones e intereses,
técnicas y trucos.

Exposicién y discusion en clase, bajo la moderacién del profesor de temas relacionados con el contenido de la
materia, asi como de casos practicos

Elaboracion de trabajos y/o informes de manera individual o en grupo
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SISTEMA DE EVALUACION

Convocatoria ordinaria: La asignatura seguira el proceso de evaluacion continua cuyo valor sera del 100% de la nota
no existiendo examen final.

En la convocatoria extraordinaria, se realizara un examen final cuyo valor sera del 100%.

Peso porcentual del Examen Final: 0
Peso porcentual del resto de la evaluacion: 100
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