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Descricién Materia orientada ao cofiecemento tedrico dos aspectos principais da negociacién, asi como as suas claves
xeral operativas esenciais.

Competencias

Cddigo

B6 Habilidade para desefar, crear, desenvolver e emprender proxectos innovadores no eido da xestién publica e das
ciencias sociais en xeral.

B7 Capacidade para xerar novas ideas (creatividade) que permita o avance do cofiecemento da xestién publica.

C12 Cofecer as fontes tedricas e estratexias de negociacién como medio para acadar acordos.

D2  Capacidade de critica e auto-critica.

D3  Capacidade de traballo en equipo interdisciplinar.

D5 Habilidade de aprendizaxe autodirixida e traballo auténomo no eido das ciencias sociais.

Resultados de aprendizaxe

Resultados previstos na materia Resultados de
Formacion e
Aprendizaxe

Cofiecer a base tecnoldxica sobre a que se apoian os vehiculos automobiles.
Consolidacién dos cofiecementos tedricos en espazos reais de xestidn publica especialmente en contextos B6
de negociacion.

Facilitar contornas de fomento da innovacién e a creatividade, especialmente *dificiles de atopar no B7
ambito da xestién publica. D2
D3
D5
Andlise de informacién complexa para cubrir da mellor maneira a fase de preparacién dunha negociaciéon D2
ou mediacién. D3
Manexo dos conceptos principais da disciplina da negociacion e a mediacion. C12
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Aplicaciéon da teoria da disciplina a unha contorna real de xestién publica. B6

C12
D2
D3
D5
Contidos
Tema

Tema / Mddulo 1 A negociacién como proceso 1.1. Definicién e natureza da negociacién
1.2. Condiciéns indispensables, ferramentas e obxectivos
1.3. Tipos de relaciéns no proceso negociador
1.4. Fases da negociacién

Tema / Mddulo 2 Roles, técnicas e tacticas da 2.1. Definicidns: Plan estratéxico e tactica
negociacién

2.2. Preparacién da negociacién

2.3. Técnicas do Plan estratéxico

2.4. Comunicacién entre negociadores Xestién do conflito
2.5. A xestidn tactica

2.6. Estratexias para un [Jacordo mellor[]

Tema / Mddulo 3 A mediacion 3.1. A Mediacidon, como forma alternativa de resolucion de conflitos.
Definicion e natureza

3.2. O Mediador: perfil e funciéns

Planificacion

Horas na aula Horas féra da aula Horas totais
Foros de discusién 0 25 25
Estudo de casos/andlises de situaciéns 0 25 25
QOutros 0 25 25

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

Metodoloxia docente

Descricién

Foros de discusién Actividade desenvolvida nunha contorna virtual na que se debaten temas diversos relacionados co
ambito académico e/ou profesional.

Estudo de casos/andlisesActividades de aplicacién dos cofiecementos a situaciéns concretas e de adquisicion de habilidades

de situaciéns bdsicas e procedimentais relacionadas coa materia obxecto de estudo. Desenvélvense a través de
TIC de maneira auténoma.
Outros Cuestionarios por tema

Atencion personalizada
Metodoloxias Descricién

Foros de discusién Atencidn personalizada na plataforma ou de ser imprescindible por mail ou skype

Estudo de casos/analises de situaciéns  Atencién personalizada na plataforma ou de ser imprescindible por mail ou skype

Outros Atencion personalizada na plataforma ou de ser imprescindible por mail ou skype
Avaliacion
Descricién Cualificacion Resultados de Formacién
e Aprendizaxe
Foros de discusién Actividade desenvolvida nunha contorna virtual na que se 30 B6 C12 D2
debaten temas diversos relacionados co ambito académico B7 D3
e/ou profesional. D5
Estudo de casos/andlises Caso final sobre suposto practico de negociacion. 30 B6 C12 D2
de situaciéns B7 D3
D5
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QOutros Cuestionario por tema. 3 Cuestionarios en total. 40 B6 C12 D2
B7 D3

Outros comentarios sobre a Avaliacion

A informacién sobre as actividades avaliativas estd dispofiible no espazo da materia en Faitic, baixo a etiqueta
[JAvaliacién[] de cada tema.

0 alumnado terd opcién a presentarse & convocatoria de xufio-xullo a partir da adaptacién que de estas actividades
realice o docente e cuxo contido sera colocado na plataforma.

Para a superacién desta materia é necesario a lectura e asimilacién dos textos vinculados a cada tema localizados na
plataforma Faitic.

Ademais dos textos, o/a estudante terd acceso (directo/cita) a unha bibliografia complementaria.

Bibliografia. Fontes de informacion

Bibliografia Basica

Bibliografia Complementaria

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,
William Ury, Si, de acuerdo,

Recomendacions

Paxina 3 de 3



