UniversidagaVigo

Guia Materia 2022 / 2023

DATOS IDENTIFICATIVOS
Teoria e técnicas de negociacion sociopolitica: generacion de consenso y confianza
Asignatura  Teoria e técnicas

de negociacién

sociopolitica:

generacién de

consenso y
confianza

Cddigo P04M125V11212

Titulacion Master

Universitario en
Direccién publica

y liderazgo
institucional

Descriptores Creditos ECTS Seleccione Curso Cuatrimestre
6 OB 1 ple

Lengua Castellano

Imparticién
Departamento Dpto. Externo
Sociologia, ciencia politica y de la administracion y filosofia
Coordinador/a Briones Gamarra, Oscar
Profesorado  Briones Gamarra, Oscar
Ferri Dura, Jaime
Romén Marugan, Paloma

Correo-e oscarbriones@uvigo.es

Web http://http://moovi.uvigo.gal

Descripcién  Esta materia pretende introducir al alumnado en los elementos principales de una negociacién, asi como en
general los distintos roles, estrategias y tacticas que son de importancia en el proceso negociador.

El conflicto es un elemento inherente a cualquier organizacién publica o privada, por lo que la competencia
negociadora nos parece especialmente adecuada para completar un buen perfil directivo. El personal
directivo debe obligatoriamente poseer y mejorar unas potentes capacidades para la negociacién, dado que,
para conseguir los objetivos, sean estos cualesquiera que sean, se vera obligado a negociar.

Forma parte de un liderazgo consolidado el saber gestionar conflictos y no pretender esquivarlos, pues esta
es una estrategia errénea que conllevara importantes deterioros organizativos que debemos evitar. A su vez
es necesario entender que hay una cierta [Jsistematica de la negociacién[] lejana a su conceptualizacién como
Darte[] y que se presenta como formacién imprescindible para todo personal directivo publico.

Existe, en definitiva, una teoria, técnicas y en suma una auténtica disciplina sobre como negociar mejor. Es
evidente, que, ademas de la teoria, hay componentes personalisimos (persuasién, asertividad, inteligencia
emocional, factores fisicos, etc) que potenciardn mas a unas personas negociadoras que a otras, pero desde
luego si la negociacién se asienta sobre unos sélidos mimbres teéricos y practicos, el contacto con
situaciones reales sera mucho mas fructifero.

Especial relevancia han adquirido en lo Ultimos tiempos los roles de terceros, arbitros o mediadores, como
figuras de enorme especializacién especialmente adecuadas para entornos de conflicto intenso o para
cuando se han cerrado los canales de comunicacién entre los negociadores.

Competencias

Cddigo

A4 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 ambigliedades

A5 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

Bl 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
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B6 Habilidad para disefiar, crear, desarrollar y emprender proyectos innovadores en el dambito 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 gestidn publica

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

D1  Capacidad para comprender el significado y aplicacién de la perspectiva de género en los distintos ambitos de
conocimiento y en la practica profesional con el objetivo de alcanzar una sociedad mas justa e igualitaria

D2 Capacidad para comunicarse en lengua gallega

D3 Sostenibilidad y compromiso ambiental. Uso equitativo, responsable y eficiente de los recursos

D5  Capacidad de critica y auto-critica

D6 Capacidad de trabajo en equipo interdisciplinar

D8 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

Al terminar la asignatura, el/la estudiante serd capaz de: A4
A5
- Ordenar las ideas principales sobre la disciplina de la negociacién y la mediacién, desarrollando Bl
convenientemente las distintas estrategias y tacticas que ird des- cubriendo a lo largo de los contenidos B6
dispuestos en la asignatura. B7
- |dentificar las estrategias utilizadas por la contraparte, interpretando correctamente los distintos C12
momentos en que se desarrolla una negociacién y operando de forma solvente en el debate y la D1
argumentacioén, para defender asi las posiciones propias y descubrir las debilidades de la parte oponente. D2
D3
D5
D6
D8
Contenidos
Tema

Tema / Mddulo 1 La negociaciéon como proceso  1.1. Definicién y naturaleza de la negociacion
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. Preparacion de la negociacién

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 perfil de gerente/a mediador/a: perfil y funciones

Planificacion

Horas en clase Horas fuera de clase  Horas totales
Leccién magistral 4 0 4
Foros de discusion 50 0 50
Resolucién de problemas de forma auténoma 46 0 46
Estudio de casos 50 0 50

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

Metodologias

Descripcion
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Leccién magistral

Alo largo del curso se plantearan al menos dos clases sincronas que a su vez seran grabadas para
aquel alumnado que no pueda asistir en directo.

Foros de discusion

El foro de discusidn, especialmente en la parte de mediacidn, tendrd una presencia central en el
buen desarrollo y aprendizaje de la materia

Resolucién de
problemas de forma
auténoma

Asesorar al alumnado en el planteamiento y resolucién de conflictos reales que puedan seguir por
los medios de comunicacién u otras fuentes.

A través de la plataformac: Lectura de textos, actividades de autoevaluacién, visualizacion pildoras
y tutorias on line

Estudio de casos

Metodologia de importante presencia en la Iégica de la materia. Con ella se pretende la aplicacion
practica de los conocimientos teéricos adquiridos a situaciones concretas y de adquisicion de
habilidades basicas y procedimentales relacionadas con la materia objeto de estudio. Se
desarrollan a través de TIC de manera auténoma.

Atencion personalizada

Metodologias

Descripcion

Foros de discusion

Resolucion de dudas del alumnado en relacion con algin aspecto de la materia (contenido, trabajo o
practicas), asi como atencidn a sus necesidades y consultas relacionadas con el estudio y/o temas
vinculados con la disciplina, proporcionandole orientacién, apoyo y motivacién en el proceso de
aprendizaje. Esta actividad se desarrollarad de forma no presencial (a través del correo electrénico o
del campus virtual).

Resolucién de
problemas de forma
auténoma

Resolucién de dudas del alumnado en relacién con algin aspecto de la materia (contenido, trabajo o
practicas), asi como atencién a sus necesidades y consultas relacionadas con el estudio y/o temas
vinculados con la disciplina, proporcionandole orientacién, apoyo y motivacién en el proceso de
aprendizaje. Esta actividad se desarrollard de forma no presencial (a través del correo electrénico o
del campus virtual).

Estudio de casos

Resolucién de dudas del alumnado en relacién con algin aspecto de la materia (contenido, trabajo o
practicas), asi como atencién a sus necesidades y consultas relacionadas con el estudio y/o temas
vinculados con la disciplina, proporcionandole orientacién, apoyo y motivacién en el proceso de
aprendizaje. Esta actividad se desarrollard de forma no presencial (a través del correo electrénico o
del campus virtual).

Evaluacion

Descripcion Calificacién  Resultados de

Formacién y
Aprendizaje

Foros de discusién Se valorara la mesura, la comprensién de la materia, el dominio de los 50 A4 Bl Cl2 D1
materiales en las intervenciones, la légica aplicada, la aplicacién A5 B6 D2
practica de los conocimientos teéricos adquiridos. B7 D3

D5
D6
D8

Resolucién de Entre los criterios a tener en cuenta esta la légica de aprendizaje de la 25 A4 BG6 D1

problemas de forma materia y el dominio de las estrategias y tacticas de negociacién. A5 B7 D5

auténoma D6

Estudio de casos  El razonamiento, el dominio de materiales, el caso escogido y su 25 A5 B6 Cl2 D5
solucién asi como la presentacidn, seran criterios a tener en cuenta. D6

D8

Otros comentarios sobre la Evaluacion

e Lainformacidén sobre las actividades evaluativas esta disponible en el espacio de la materia en el campus virtual,

bajo la etiqueta [JEvaluacién[] de cada tema.

e El alumnado tendrd opcidn a presentarse a la convocatoria extraordinaria (segunda convocatoria) a partir de la
adaptacion que de estas actividades realice el/la docente y cuyo contenido serd colgado de la plataforma.

o Serd requisito necesario para el desarrollo de la materia que el profesorado de la misma pueda disponer de una
fotografia actualizada del alumnado que debera subir a la plataforma a comienzos de curso, y siempre antes del dia

30 de septiembre.

La Unica finalidad del tratamiento de este dato es que el profesorado de la materia pueda verificar la identidad del alumnado

matriculado en la misma.

La base de legitimacidn para el tratamiento de este dato se realiza en aplicacidén del dispuesto en el articulo 6.1y) del RXPD
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en el que el tratamiento es necesario para el ejercicio de los poder publicos conferidos al responsable del tratamiento
basados en el articulo 9 de la Ley 39/2015, de 1 de octubre del procedimiento administrativo comin de las administraciones
publicas y en el articulo 25.7 del RD 1791/2010, de 30 de diciembre, por lo que se aprueba el Estatuto del Estudiante
Universitario. El acceso a la imagen y a los datos personales del alumnado solo es permitido al profesorado de cada materia
para la realizacién de las actividades académicas indicadas en esta guia docente y no seran utilizados ni divulgados para
ninguna otra finalidad, debiendo guardar el correspondiente deber de confidencialidad de los mismos.

Fuentes de informacién
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Bazerman, M. y Neale, M., La negociacion racional en un mundo irracional, 3, Paidds, 1997
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Munduate, L y Martinez, ], Conflicto y negociacion, 2, Pirdmide, 2004
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Bibliografia Complementaria
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