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REQUISITOS (ASIGNATURAS O MATERIAS CUYO CONOCIMIENTO SE PRESUPONE)

El conflicto
La comunicacion

OBJETIVOS

COMPETENCIAS BASICAS

-Poseer y comprender conocimientos que aporten una base u oportunidad de ser originales en el desarrollo y/o
aplicacion de ideas, a menudo en un contexto de investigacion.

-Que los estudiantes sepan aplicar los conocimientos adquiridos y su capacidad de resolucion de problemas en
entornos nuevos o poco conocidos dentro de contextos mas amplios (o multidisciplinares) relacionados con su area
de estudio.

-Que los estudiantes sean capaces de integrar conocimientos y enfrentarse a la complejidad de formular juicios a
partir de una informacién que, siendo incompleta o limitada, incluya reflexiones sobre las responsabilidades sociales y
éticas vinculadas a la aplicacion de sus conocimientos y juicios.

-Que los estudiantes sepan comunicar sus conclusiones y los conocimientos y razones Ultimas que las sustentan a
publicos especializados y no especializados de un modo claro y sin ambigtiedades.

-Que los estudiantes posean las habilidades de aprendizaje que les permitan continuar estudiando de un modo que
habra de ser en gran medida autodirigido o auténomo.

COMPETENCIAS GENERALES

-Que los estudiantes sepan identificar el conflicto, asi como las especialidades del mismo y su dinamica.

-Que los estudiantes sepan aplicar en la practica las diferentes técnicas y herramientas utilizadas en la gestién y
resolucion de conflictos.

-Que los estudiantes aprendan a detectar los conceptos y elementos utilizados en las distintas formas de resolucion
de conflictos.

-Que los estudiantes sepan identificar y desarrollar correctamente las distintas fases del proceso de negociacion y
mediacién, asi como las técnicas y herramientas generales aplicadas a las mismas.

-Que los estudiantes sepan identificar los elementos teéricos de la negociacion, asi como las técnicas y herramientas
que se pueden utilizar en el tratamiento y gestion de los conflictos a través de medios tecnoldgicos.

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

-ldentificar y desarrollar correctamente procesos de negociacion colaborativa, e identificar actitudes y
comportamientos de la parte contraria.

-Seleccionar los asuntos susceptibles de ser abordados y gestionados a través de medios electronicos.

-Reconocer los elementos utilizados en la negociacion y del proceso negociador.

-Manejo de las habilidades basicas de comunicacion.

-Adquirir conocimientos tedricos de la mediacion civil y mercantil y procedimiento y herramientas generales aplicadas
a este tipo de mediacion.

-Aprender conceptos utilizados en los diferentes métodos tratados.

DESCRIPCION DE CONTENIDOS: PROGRAMA
TEMAS COMUNES A LAS ASIGNATURAS DE NEGOCIACION

- Negociacion: proceso y elementos
- La comunicacion

- Modelos de negociacion

- Métodos y procedimientos

TEMAS ESPECIFICOS DE LA ASIGNATURA
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- El proceso de negociacion

- Fases del proceso de negociacion: técnicas y herramientas adecuadas para cada una de ellas
- Entorno fisico

- La distancia

- Diferencias culturales

- Negociacién y género

- Las tres tensiones en negociacion

- Negociaciones dificiles: personas dificiles y situaciones dificiles

- Practicas de negociacion: grabacion de los alumnos, visionado y analisis

ACTIVIDADES FORMATIVAS, METODOLOGIA A UTILIZAR Y REGIMEN DE TUTORIAS
ACTIVIDADES FORMATIVAS

- Clases tedricas

- Clases précticas

- Clases tedrico practicas

- Tutorias

- 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.
-Role play.

-Visionado y/o andlisis de grabaciones.

-Resolucién de casos practicos, problemas, etc. planteados por el profesor de manera individual o en grupo.
-Exposicién y discusion en clase, bajo la moderacion del profesor de temas relacionados con el contenido de la
materia, asi como de casos précticos.

-Elaboracion de trabajos e informes de manera individual o en grupo.

-Lectura critica de textos recomendados por el profesor de la asignatura:articulos de prensa, informes, manuales y/o
articulos académicos, bien para su posterior discusién en clase, bien para ampliar y consolidar los conocimientos de
la asignatura.

SISTEMA DE EVALUACION

Trabajos realizados de manera individual o en grupo. Cineférum: 30%
Habilidades préacticas: Prueba (GRABACION): 70% )

Aquellos alumnos que no hayan superado la asignatura en convocatoria ordinaria, seran convocados a un examen
con valor del 100% en convocatoria extraordinaria.

Peso porcentual del Examen Final: 70

Peso porcentual del resto de la evaluacion: 30
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para una necesidad emergente , Tecnos, 2007
- William, U. jSupere el nol:cémo negociar con personas que adoptan posiciones inflexibles , Deusto, 2003

Pagina2de 2



