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Descricién Asignatura orientada al conocimiento tedrico de los aspectos principales de la negociacién, asi como a sus
xeral claves operativas esenciales.

Competencias de titulacion

Cddigo

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

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.

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

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

B10 Capacidad de critica y auto-critica.

B1l1l Capacidad de trabajo en equipo interdisciplinar.

B13 Habilidad de aprendizaje autodirigido y trabajo auténomo en el campo de las ciencias sociales.

Competencias de materia

Resultados previstos na materia Tipoloxia Resultados de
Formacion e
Aprendizaxe

Conocer las fuentes tedricas y estrategias de negociacién como medio para alcanzar  saber Al2
acuerdos.

Capacidad de fomentar, en contextos académicos y profesionales, el avance del saber facer Bl
conocimiento en el campo de la gestion publica a través de una investigacién original.

Habilidad para disefar, crear, desarrollar y emprender proyectos innovadores en el saber facer B6
ambito de la gestidn publica y de las ciencias sociales en general.

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

Capacidad de critica y auto-critica. saber facer B10
Capacidad de trabajo en equipo interdisciplinar. saber facer B11l
Habilidad de aprendizaje autodirigido y trabajo auténomo en el campo de las ciencias saber facer B13
sociales.
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Contidos

Tema
Tema l 1.1. Definicién y naturaleza de la negociacién
La negociacién como proceso 1.2. Condiciones indispensables, herramientas y objetivos
1.3. Tipos de relaciones en el proceso negociador
1.4. Fases de la negociacién
Tema 2 2.1. Definiciones: Plan estratégico y tactica
Roles, técnicas y tacticas de la negociacién 2.2. Preparacién de la negociacion
2.3. Técnicas del Plan estratégico
2.4. Comunicacién entre negociadores. Gestion del conflicto
2.5. La gestidn tactica.
2.6. Estrategias para un [Jacuerdo mejor]
Tema 3 3.1. La Mediacién, como forma alternativa de resolucién de conflictos.
La mediacién Definicién y naturaleza.

3.2. El Mediador: perfil y funciones.

Planificacion

Horas na aula Horas féra da aula Horas totais
Estudos/actividades previos 0 24 24
Foros de discusion 0 12 12
Estudo de casos/analises de situacions 0 27 27
Estudos/actividades previos 0 12 12

*0s datos que aparecen na taboa de planificacién son de caracter orientador, considerando a heteroxeneidade do
alumnado.

Metodoloxia docente

Descricién
Estudos/actividades Asimilacién das lecturas propostas en cada un dos temas da materia.
previos
Foros de discusién Participacion activa nos foros de discusién dispostos ao efecto. Se fomentara a capacidade analitica

e de argumentacion sobre aspectos da actualidade politica e social que impliquen a aparicién de
dindmicas de negociacién ou mediacion.
Estudo de casos/andlisesSe realizard unha metodoloxia operativa que culminard nunha proba final na que se analice un caso
de situaciéns real proposto polo profesor.
Estudos/actividades Asimilacién das lecturas propostas en cada un dos temas da materia.
previos

Atencion personalizada
Metodoloxias Descricion

Estudos/actividades previos Realizarase unha atencién personalizada do progreso do alumno asi como das dibidas que
este poida presentar sobre calqueira aspecto da materia. A atencién personalizada
realizarase via os foros de discusidn, o correo electrénico si féra necesario, ou a utilizacién da
plataforma de comunicacién skype.

Estudos/actividades previos Realizarase unha atencién personalizada do progreso do alumno asi como das dibidas que
este poida presentar sobre calqueira aspecto da materia. A atencién personalizada
realizarase via os foros de discusidn, o correo electrénico si féra necesario, ou a utilizacién da
plataforma de comunicacién skype.

Foros de discusién Realizarase unha atencién personalizada do progreso do alumno asi como das dibidas que
este poida presentar sobre calqueira aspecto da materia. A atencién personalizada
realizarase via os foros de discusién, o correo electrénico si féra necesario, ou a utilizacién da
plataforma de comunicacién skype.

Estudo de casos/andlises de Realizarase unha atencién personalizada do progreso do alumno asi como das dubidas que

situacions este poida presentar sobre calqueira aspecto da materia. A atencién personalizada
realizarase via os foros de discusién, o correo electrénico si féra necesario, ou a utilizacién da
plataforma de comunicacién skype.

Avaliacion

Descricién Cualificacion
Estudos/actividades previos Asimilacién do tema 3. 20
Foros de discusion Participacién activa nos foros de discusién establecidos polos profesores. 20
Estudo de casos/analises de situacidnsRealizacidn dun caso practico final sobre un suposto real de negociacién. 40
Estudos/actividades previos Asimilacién dos temas 1 e 2. 20
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Outros comentarios sobre a Avaliacion

Na segunda convocatoria a metodoloxia e as probas propostas serdn moi similares s dispostas na convocatoria ordinaria,
non obstante, por razéns de operatividade, non se avaliara nesta segunda convocatoria a participacién obrigatoria en foros
de discusién.

Bibliografia. Fontes de informacion

Munduate y Martinez, Conflicto y negociacion,

Elia Roca, La negociacion, Disponible online,

Leigh Thompson, La mente y el corazén del negociador,

Andrew Floyer Acland, La mediacion,

Bazerman, M. y Neale, M., La negociacién racional en un mundo irracional, Paidés,

Recomendacidns
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