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Competencias de titulacion

Cddigo

A12 (*)Conocer las fuentes tedricas y estrategias de negociacién como medio para alcanzar acuerdos.

B4 (*)Capacidad de fomentar, en contextos académicos y profesionales, el avance del conocimiento en el campo de la
gestién publica a través de una investigacion original.

B9 (*)Habilidad para disefiar, crear, desarrollar y emprender proyectos innovadores en el dmbito de la gestién publica y
de las ciencias sociales en general.

B10 (*)Capacidad para generar nuevas ideas (creatividad) que permita el avance del conocimiento de la gestion publica.

B13 (*)Capacidad de critica y auto-critica.

B14 (*)Capacidad de trabajo en equipo interdisciplinar.

B16 (*)Habilidad de aprendizaje autodirigido y trabajo auténomo en el campo de las ciencias sociales.

Competencias de materia
Resultados previstos en la materia Tipologia Resultados de
Formacién y
Aprendizaje
(*) saber Al12
saber hacer B4
Saber estar /ser B9
B10
B13
Bl4
B16

Contenidos
Tema
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Mddulo I. La negociacién como proceso La Fase de preparacién de la negociacién.
El Establecimiento de objetivos.
Tipologia de prioridades.

Médulo Il. Roles, técnicas y tacticas de la Los distintos roles en el proceso de negociacion.
negociacién

Habilidades y actitudes en la negociacién.
Estrategias y tacticas negociadoras.

El acuerdo y el mantenimiento de las vias de negociacion.

Planificacion

Horas en clase Horas fuera de clase  Horas totales
Foros de discusion 0 5 5
Actividades introductorias 0 25 25
Pruebas practicas, de ejecucién de tareas reales y/o 0 45 45

simuladas.

*Los datos que aparecen en la tabla de planificacién son de caracter orientativo, considerando la heterogeneidad de
alumnado

Metodologias

Descripcion
Foros de discusién A lo largo del curso se abrirdn por el profesor temas de debate en el foro vinculados
mayoritariamente con casos actuales de negociacién.

Se valorara especialmente la aportacién por los alumnos de supuestos reales de negociacién
extraidos de la realidad politica, econdémica, social o incluso de otra indole.
Actividades Se irdn introduciendo los distintos conceptos vistos en el temario aportado en esta guia mediante la
introductorias lectura de capitulos de libros, articulos cientificos o resimenes biograficos de personajes relevantes
en un contexto de negociacién.

Atencion personalizada
Metodologias Descripcion

Actividades introductorias Se realizara un seguimiento integral del alumno con asistencia integral ante
las dudas que este pueda ir albergando a lo largo del curso.

Foros de discusién Se realizara un seguimiento integral del alumno con asistencia integral ante
las dudas que este pueda ir albergando a lo largo del curso.

Pruebas Descripcion

Pruebas practicas, de ejecucién de tareas
reales y/o simuladas.

Evaluacion

Descripcién Calificacién
Foros de discusién 5

Participacién en los foros propuestos por el profesor o los alumnos, con
especial valoracién de la aportacién de ejemplos practicos de contextos de
negociacion.
Actividades introductorias 35
Mediante la lectura de los textos propuestos asi como de las actividades
propuestas por el profesor.
Pruebas practicas, de ejecucidn de Realizacidén de un supuesto practico de negociacion. 60
tareas reales y/o simuladas.

Otros comentarios sobre la Evaluacion

En la segunda convocatoria se realizardn fundamentalmente supuestos practicos en los que se ponga en practica los
conceptos asimilados a lo largo de las lecturas.
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