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Descripcién  Asignatura orientada al conocimiento teérico de los aspectos principales de la negociacién y la mediacién, asi
general como a sus claves operativas esenciales.

Competencias

Cddigo

B6 Habilidad para disefiar, crear, desarrollar y emprender proyectos innovadores en el ambito de la gestién publica y de
las ciencias sociales en general.

B7 Capacidad para generar nuevas ideas (creatividad) que permita el avance del conocimiento de la gestién publica.

C12 Conocer las fuentes tedricas y estrategias de negociacién como medio para alcanzar acuerdos.

D2  Capacidad de critica y auto-critica.

D3 Capacidad de trabajo en equipo interdisciplinar.

D5 Habilidad de aprendizaje autodirigido y trabajo auténomo en el campo de las ciencias sociales.

Resultados de aprendizaje

Resultados previstos en la materia Resultados de

Formacién y
Aprendizaje

Conocer la base tecnolégica sobre la que se apoyan los vehiculos automdviles.

Consolidacion de los conocimientos tedricos en espacios reales de gestidn publica especialmente en B6
contextos de negociacién.

Facilitar entornos de fomento de la innovacion y la creatividad, especialmente dificiles de encontrar en el B7

ambito de la gestién publica. D2
D3
D5
Analisis de informacién compleja para cubrir de la mejor manera la fase de preparacién de una D2
negociacién o mediacion. D3
Manejo de los conceptos principales de la disciplina de la negociacion y la mediacion. C12

Paxina 1 de 3


http://www.faitic.es

Aplicacidn de la teoria de la disciplina a un entorno real de gestion publica. B6

C12
D2
D3
D5
Contenidos
Tema

Tema / Médulo 1 La negociaciéon como proceso  1.1. Definicién y naturaleza de la negociacién
1.2. Condiciones indispensables, herramientas y objetivos
1.3. Tipos de relaciones en el proceso negociador
1.4. Fases de la negociacién

Tema / Mddulo 2 Roles, técnicas y tacticas de la  2.1. Definiciones: Plan estratégico y tactica
negociacién

2.2. Preparacién de la negociacion

2.3. Técnicas del Plan estratégico

2.4. Comunicacién entre negociadores Gestién del conflicto
2.5. La gestion tactica

2.6. Estrategias para un [Jacuerdo mejor]

Tema / Mddulo 3 La mediacién 3.1. La Mediacién, como forma alternativa de resolucién de conflictos.
Definicién y naturaleza

3.2. El Mediador: perfil y funciones

Planificacion

Horas en clase Horas fuera de clase  Horas totales
Foros de discusion 0 25 25
Estudio de casos/andlisis de situaciones 0 25 25
Otros 0 25 25

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

Metodologias

Descripcion

Foros de discusién Actividad desarrollada en un entorno virtual en la que se debaten temas diversos relacionados con
el dmbito académico y/o profesional.

Estudio de casos/andlisis Actividades de aplicacién de los conocimientos a situaciones concretas y de adquisicién de

de situaciones habilidades bésicas y procedimentales relacionadas con la materia objeto de estudio. Se
desarrollan a través de TIC de manera auténoma.
Otros Cuestionarios por tema

Atencion personalizada
Metodologias Descripcion

Foros de discusién Atencidn personalizada en la plataforma o de ser imprescindible por mail o skype

Estudio de casos/andlisis de situaciones Atencidn personalizada en la plataforma o de ser imprescindible por mail o skype

Otros Atencion personalizada en la plataforma o de ser imprescindible por mail o skype
Evaluacion
Descripcion Calificacién Resultados de Formacién
y Aprendizaje
Foros de discusién Actividad desarrollada en un entorno virtual en la que se 30 B6 C12 D2
debaten temas diversos relacionados con el ambito B7 D3
académico y/o profesional. D5
Estudio de casos/analisis Caso final sobre supuesto practico de negociacion. 30 B6 C12 D2
de situaciones B7 D3
D5
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Otros Cuestionario por tema. 3 Cuestionarios en total. 40 B6 C12 D2
B7 D3

Otros comentarios sobre la Evaluacion

¢ La informacién sobre las actividades evaluativas estd disponible en el espacio de la asignatura en Faitic, bajo la
etiqueta [JEvaluacién[] de cada tema.

e El alumnado tendrd opcidn a presentarse a la convocatoria de junio-julio a partir de la adaptacién que de estas
actividades realice el docente y cuyo contenido serd colgado de la plataforma.

¢ Para la superacion de esta asignatura es necesario la lectura y asimilacién de los textos vinculados a cada tema
localizados en la plataforma Faitic.

e Ademads de los textos, el/la estudiante tendra acceso (directo/cita) a una bibliografia complementaria.

Fuentes de informacion

Bibliografia Basica

Bibliografia Complementaria

Munduate y Martinez, Conflicto y negociacién,

Elia Roca, La negociacién, Disponible online,

Leigh Thompson, La mente y el corazén del negociador,

Andrew Floyer Acland, La mediacion,

Bazerman, M. y Neale, M., La negociacion racional en un mundo irracional, Paidds,
William Ury, Si, de acuerdo,

Recomendaciones
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