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Contextualizacion
.|

Esta asignatura, que tiene un caracter obligatorio, se enmarca dentro del modulo de "Psicologia del trabajo
y técnicas de negociacion"

Cualquier ambito de la vida personalexige que los conflictos (interpersonales, grupales, familiares, laborales,
etc.) sean solucionados adecuadamente,es decir, intentando satisfacer a todas las partes. En particular, en las
relaciones laborales se precisaun buen nivel de competencias de negociacion con el fin de lograr un optimo
desempeiio profesional. Ciertamente, en cualquier situacion social o profesional se presentan disparidades de
opiniones o conflictos de intereses entre las partes implicadas. Superar de forma adecuada estas situaciones
es una necesidad en el desarrollo de este ambito laboral. El reto estd en manejar estas situaciones criticas
cuidando el clima laboral, para que no afecte a las relaciones interpersonales de manera negativa, convirtiendo
el conflicto en oportunidades de evolucion.

"Muchas carreras universitarias preparan al alumnado para trabajar en los Departamentos de Recursos
Humanos. Entre ellas, las de Relaciones Laborales, Ciencias del trabajo, Ciencias Empresariales, Psicologia,
Sociologia y Derecho. Una de las actividades clave de esos departamentos es la negociacion. .... La
negociacion tiene su origen casi siempre en un conflicto. El conflicto es una realidad en cualquier aspecto de
la vida, dentro y fuera de las empresas." (L. Aramuru Zabala, 2005). La vida de las personas y los grupos esta
marcada por conflictos que pueden ser menos o mas destructivos segun las técnicas de solucion que utilicemos.

La negociacion no es la tnica técnica de resolucion de conflictos, y tampoco la mejor en todos los casos,
aunque si en la mayoria, por el tipo de conflictos que generalmente encontramos y por sus caracteristicas. En
esta asignatura aprenderemos a distinguir cuando es conveniente intentar un acuerdo y, en cambio, cuando
se aconsejan otras técnicas. Setrata, por tanto, de una asignatura eminentemente practica en la que habra
bastantedebate y estrategia.

En esta asignatura se revisan los origenes y causas de los conflictos y se presentan las habilidades y estrategias
necesarias para realizar Optimas negociaciones. Para ello se revisan los conocimientos y modelos teoricos que
se han aportadodesde la Psicologia social y se practican las estrategias derivadas.
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Requisitos
|

Se recomienda haber superado las asignaturas del modulo "Psicologia del trabajo y técnicas de negociacion”.

Competencias
. ___________________________________________________________________________________________________________________|

Especificas

* 20. Capacidad para realizar funciones de representacion y negociacion en diferentes ambitos de las
relaciones laborales. 23. Capacidad para realizar y aplicar herramientas de analisis estratégico, técnicas de
investigacion y evaluacion y desarrollar programas de intervencion adecuados para alcanzar los objetivos
fijados. 24. Capacidad para comprender la relacion entre los procesos sociales y la dindmica de las
Relaciones Laborales.

Genéricas

* 3. Capacidad para transmitir y comunicarse por escrito y oralmente adaptando el discurso a las
circunstancias, usando la terminologia y las técnicas adecuadas y redactar texto e informes. 4. Capacidad
de resolucion de problemas aplicando los conocimientos a la practica. 7. Habilidades para las relaciones
sociales e interpersonales.

Basicas

* Se pueden consultar las competencias basicas que el estudiante tiene que haber adquirido al finalizar el
grado en la siguiente direccion: http://estudis.uib.cat/es/grau/comp_basiques/

Contenidos
.|

Cualquier relacion, interpersonal e intergrupal, que dure minimamente en el tiempo, pasa por situaciones de
crisis/conflicto. Se hace necesario normalizar este hecho y aprender a manejar estas situaciones de manera
que las relaciones crezcan.

Contenidos tematicos

Contenido tedrico. Desarrollo de la asignatura.
0. Introduccion. Inteligencia Social y Comunicacion.

1. Habilides Sociales y Comunicacion. Programacion Neurolingiiistica.

2. Definicion de conflicto. Tipos de conflicto. Fuentes del conflicto; fuentesdel conflicto en
entorno laboral.

3. Enfoques tedricos sobre conflicto intergrupal. La lucha por bienes materiales y/o sociales. La
teoria de los Juegos (dilemas de recursos). La identidad social. Justicia y reparto de recursos.
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4. La evolucion y desarrollo del conflicto. La escalada del conflicto: espiral de mal en peor.
Hostilidad autista (escasa o nula comunicacion). Sesgos perceptivos y segos atributivos.

5. Resolucion del conflicto. Propuestas desde los modelos tedricos. Posturas de manejo del
conflicto. Negociacion. Negociacion Harvard. Estilos eficaces de negociacion. Resolucion del
conflicto a través de terceras personas (mediador/a, arbitro o juez). El lado positivo del conflicto.

Metodologia docente

Al tratarse de una tematica eminentemente practica, las sesiones presenciales no solo seran exposiciones de
la profesora sobre los diferentes temas del programa. Asi mismo, se llevaran a cabo dinamicas de aula que
favorezcan la implicacion y participacion del alumnado en su aprendizaje: role playing, debate, pasacion de
test para valorar y analizar perfiles de comunicacion y de resolucion de conflictos...Todo lo expuesto en las
sesiones estara disponible en Campus Extens para el alumnado que no pueda asistir a todas las clases (siempre
que sea posible).

Asi mismo, se ha habilitado un espacio para que el alumnado también pueda compartir recursos con sus
compafieros y compaieras, ademads de los foros de cada tema, y de los chats generales.

La asistencia a todas las clases tedricas no es obligatoria pero si muy recomendable dado el tema que se
trata. En cada sesion, ademas de la incorporacion de conceptos teoricos, el alumnado podra poner en practica
diferentes habilidades de resolucion del conflicto, necesarias para la negociacion como estrategia.

Las préacticas consistiran en la realizacion de diferentes actividades de negociacion en los diferentes ambitos
que se detallan en el programa. Seran de caracter obligatorio y de evaluacion continuada, por lo que la
participacion, actitud demostrada y calidad de las actividades realizadas seran de maxima importancia. La
asistencia a estas sesiones supone un 57% de asistencia de asistencia (el minimo de asistencia obligatoria es
del 70%).

Al final de la asignatura, se hard una defensa oral del trabajo grupal.

Volumen

Al principio del semestre se pondra a disposicion del alumnado el cronograma de la asignatura a través de
la plataforma digital. En él se indicaran las fechas de entrega de informes y de las pruebas de evaluacion
continuada, que no suponen mucho volumen de trabajo. Ademas, la profesora informara al alumnado del plan
de trabajo previsto, de los criterios de exigencia y de aprendizaje, con el fin de que los estudiantes puedan
corresponsabilizarse en el proceso.

Actividades de trabajo presencial (1,2 créditos, 30 horas)

Modalidad Nombre Tip. agr.  Descripcion Horas
Clases tedricas Exposicion de Grupo grande (G) Mediante el método expositivo: analisis de casos, situaciones 13
contenidos y/o documentos; revisiones y analisis criticos de documentos,

pasacion de videos, test...se estabeceran los fundamentos
tedricos de los diferentes temas que componen la asignatura.

Clases practicas ~ Seminarios y Grupo grande (G) Mediante diferentes técnicas de aprendizaje participatico y 12
Talleres cooperativo (técnicas 4X4, brainwriting, brainstorming o
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Descripcién

Horas

similares, pasacion de videos, test...), el alumnado revisara la
implicacion real de los conceptos estudiados y practicara las
diferentes técnicas y estrategias planteadas.

Como se indica mas adelante en este mismo apartado de la
guia, el alumnado podra presentar informes de profundizacion
a escoger entre las diversas actividades realizadas durante el
curso, a saber: 1. El Dilema del Prisionero (Modelo de la
Teoria de los Juegos que explica el conflicto como un dilema
de recursos). 2. Intencion en el manejo del conflicto (mediante
un test se analizan las 5 posturas posibles antes el conflicto
y los estilos mas eficaces). 3. Informesde los diferentes role-
playings sobre negociacion que se lleven a cabo. El objetivo
de los informes es poder subir la nota final.

Tutorias ECTS Tutorias grupales  Grupo pequeiio (P) Permitiran tanto la toma de contacto como la planificacién de

tareas y, en su caso, el analisis de las dificultades que puedan
surgir en el transcurso de la asignatura.

Evaluacion Examen final Grupo grande (G) Examen on line tipo desarrollo

3

Al inicio del semestre estara a disposicion de los estudiantes el cronograma de la asignatura a través de la
plataforma UIBdigital. Este cronograma incluira al menos las fechas en las que se realizaran las pruebas de
evaluacion continua y las fechas de entrega de los trabajos. Asimismo, el profesor o la profesora informara
a los estudiantes si el plan de trabajo de la asignatura se realizara a través del cronograma o mediante otra

via, incluida la plataforma Aula Digital.

Actividades de trabajo no presencial (4,8 créditos, 120 horas)

Modalidad Nombre Descripcién Horas
Estudio y trabajo  Informes de practicasy  Se realizaran 4 sesiones practicas de obligatoria asistencia y que permitiran 20
autonomo participacion en foros la realizacion de informes, no obligatorios, que tienen el objetivo de
individual aumentar la nota, en caso de que tengan la calidad que se requiere y no sélo

cubrir el expediente.

Asi mismo, se tendra en cuenta la participacion en los diferentes foros que

se habiliten en cada tema.
Estudio y trabajo  Realizacion y Defensa de En pequefios grupos, el alumnado realizara un trabajo completo, incluyendo 100
auténomo en grupo trabajo grupal revisiones bibliograficas avanzadas, relacionado con los contenidos

tedricos revisados y con las actividades practicas propuestas, siguiendo el

esquema e instrucciones que la profesora facilitara a tal fin.
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Riesgos especificos y medidas de proteccion

Las actividades de aprendizaje de esta asignatura no conllevan riesgos especificos para la seguridad y salud
de los alumnos y, por tanto, no es necesario adoptar medidas de proteccion especiales.

Evaluacion del aprendizaje del estudiante
|

La profesora se reserva la facultad discrecional de valorar la participacion en clase y/o en foros como
herramienta de evaluacion.

Las clases practicas son obligatorias y suponen aproximadamente el 25% de asistencia.SE
INFORMARA CON ANTICIPACION DE LAS FECHAS PARA FACILITAR LA ASISTENCIA.

La asistencia a clase con un porcentaje > 50% (clases practicas + sesiones tedricas) permite optar a laopcion A
(materia de examen reducida). La asistencia a clase menor o igual al 50% implica seguir laOpcién B (materia
de examen ampliada).

Opcion A: Para superar la asignatura se debera:

* Practica: Realizar un trabajo grupal del que se hara defensa oral, en la fecha indicada y con el contenido y
nivel acordado, que supone el 50% de la nota.

* Teoria: Se evaluara de forma continuada (a través de la actitud y participacion en las sesiones y en los foros
online), que supone el restante 50%.

Opcion B: Para superar la asignatura se debera:

* Practica: Realizar un trabajo grupal del que se hara defensa oral, en la fecha indicada y con el contenido y
nivel acordado, que supone un 50% de la nota

* Teoria: Aprobar un examen online tipo desarrollo, que supone un 50% de la nota (el contenido tedrico no
es tan extenso como para hacer parciales) y la participacion en foros para copensar la falta de asistencia.

Por otra parte, se da la opcion de realizarvinfformes de las 4 clases practicas para aumentar nota.

NORMAS DE FUNCIONAMIENTO.
Ademas de todo lo anterior, el alumnado debe tener en cuenta que:

- Todo correo que no vaya debidamente identificado (con el nombre y apellidos del/la alumno/a y con el cddigo
y nombre de la asignatura) NO sera respondido. Tampoco se responderan correos solicitando informacion que
pueda ser consultada en la web o preguntada en consergeria/secretaria.

- Cualquier actitud que obstaculice la dinamica del aula podra tener repercusion sobre la nota final de la
asignatura, pudiendo llegar a ser motivo de descalificacion.

- De acuerdo con el Reglamento Académico de la Universidad (Articulo 34), se penalizaran las actividades
fraudulentas durante el proceso de evaluacion de la asignatura, en particular la inclusién en un trabajo de
fragmentos de obras ajenas presentadas como propias del alumnado. Concurrir en un fraude de este tipo
supondra la automatica calificacion de "suspenso"” (0,0) en la convocatoria anual.

Fraude en elementos de evaluacion

De acuerdo con el articulo 33 del Reglamento Académico, "con independencia del procedimiento disciplinario
que se pueda seguir contra el estudiante infractor, la realizacién demostrablemente fraudulenta de alguno de
los elementos de evaluacion incluidos en guias docentes de las asignaturas comportara, a criterio del profesor,
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una minusvaloracion en su calificacion que puede suponer la calificacion de «suspenso 0» en la evaluacion
anual de la asignatura”.

Seminarios y Talleres

Modalidad Clases practicas
Técnica Informes o memorias de practicas (no recuperable)
Descripcion Mediante diferentes técnicas de aprendizaje participatico y cooperativo (técnicas 4X4, brainwriting,

brainstorming o similares, pasacion de videos, test...), el alumnado revisara la implicacion real de los
conceptos estudiados y practicara las diferentes técnicas y estrategias planteadas. Como se indica mas
adelante en este mismo apartado de la guia, el alumnado podra presentar informes de profundizacion a
escoger entre las diversas actividades realizadas durante el curso, a saber: 1. El Dilema del Prisionero
(Modelo de la Teoria de los Juegos que explica el conflicto como un dilema de recursos). 2. Intencion en el
manejo del conflicto (mediante un test se analizan las 5 posturas posibles antes el conflicto y los estilos mas
eficaces). 3. Informesde los diferentes role-playings sobre negociacion que se lleven a cabo. El objetivo de
los informes es poder subir la nota final.

Criterios de evaluaciéon Para subir nota si son informes de nivel. En caso contario, no descuentan, aunque tampoco suman.

Porcentaje de la calificacion final: 0%

Examen final

Modalidad Evaluacion
Técnica Pruebas objetivas (recuperable)
Descripcion Examen on line tipo desarrollo

Criterios de evaluaciéon Examen de evaluacion de la parte tedrica de la asignatura, en caso de tener MENOS DE UN 50% de asistencia.
En caso de asistirt a mas del 50% de las clases, no es necesario hacer este examen.

Porcentaje de la calificacion final: 50%

Informes de practicas y participacion en foros

Modalidad Estudio y trabajo auténomo individual
Técnica Informes o memorias de practicas (no recuperable)
Descripcion Se realizaran 4 sesiones practicas de obligatoria asistencia y que permitiran la realizacion de informes, no

obligatorios, que tienen el objetivo de aumentar la nota, en caso de que tengan la calidad que se requiere y
no solo cubrir el expediente. Asi mismo, se tendra en cuenta la participacion en los diferentes foros que se
habiliten en cada tema.

Criterios de evaluacion Como se ha expuesto en el apartado de sesiones presenciales, las 4 clases practicas permitiran al alumnado
realizar informes sobre las mismas para aumentar nota si los informes tienen la calidad que se requiere y no

so6lo para cubrir el expediente.

Porcentaje de la calificacion final: 0%

6/7

Fecha de publicacion: 22/07/2019

Antes de imprimir este documento, considere si es necesario hacerlo. El medio ambiente es cosa de todos.
©2019 Universidad de las Illes Balears. Cra. de Valldemossa, km 7.5. Palma (Illes Balears). Tel.: +34 - 971 17 30 00. E-07122. CIF: Q0718001A

Documento generado automaticamente a las 1140:02 del 09/09/2019



U ° ot t Afio académico 2019-20
n Ive rSI a Asignatura 22528 - Técnicas de Negociacion
de les Illes Balears Grupo Grupo 1
14
Guia docente
Realizacion y Defensa de trabajo grupal
Modalidad Estudio y trabajo autonomo en grupo
Técnica Trabajos y proyectos (no recuperable)
Descripcion En pequefios grupos, el alumnado realizara un trabajo completo, incluyendo revisiones bibliograficas

avanzadas, relacionado con los contenidos tedricos revisados y con las actividades practicas propuestas,
siguiendo el esquema e instrucciones que la profesora facilitara a tal fin.

Criterios de evaluacion Entrega de un trabajo de tematica voluntaria sobre los contenidos propios de la asignatura, ademas de la
disposicion e implicacion en la busqueda de la informacion solicitada en las clases. La entrega del trabajo
supone un 30% de la nota. Su defensa oral supondra el 20% restante.

Porcentaje de la calificacion final: 50%

Recursos, bibliografia y documentacion complementaria
1

Dada la especificidad de esta asignatura, en la que algunos trabajos se adaptaran a las necesidades
y preferencias profesionales del alumnado, un porcentaje elevado de recursos bibliograficos se iran
determinando ad-hoc, y se potenciara especialmente el aprendizaje de busqueda bibliografica avanzada.

Bibliografia basica

Gil Rodriguez, F. y Alcover de la Hera, C.M (1999) Introduccion a la psicologia de los grupos. Madrid,
Ed.Piramide.

Smith, E. & Mackie, D. (1995). Psicologia Social. Espafia (Panamericana)

Garcia Agustin, L. (2003). ;Hacemos las paces? Una forma eficaz de resolver los conflictos entre las
personas.Madrid: Coleccion Vivir Mejor. Ediciones Temas de Hoy.

Cornelius, H., Faire, S. (1998). Yo gano tu ganas. Cémo resolver conflictos creativamente. Madrid: Gaia.
Fisher, R. y Ury, W. (1997). Obtenga el si. El arte de negociar sin ceder. Barcelona: Ediciones Gestion 2000.

Bibliografia complementaria

Six, Jean Francois (1997). Dinamica de la mediacion. Barcelona: Paidos.

Barcelo, B. (2003). Crecer en grupo. Una aproximacion desde el enfoque centrado en la persona. Desclée de
Brouwer. Bilbao.

Barcelo, B. (2008). Entre Personas. Una mirada cuantica a nuestras relaciones humanas. Desclée de Brouwer.
Bilbao.

Rogers, C. (1972). El proceso de convertirse en persona. Paidos. Buenos Aires.

Rogers, C. (1980). El poder de la persona. El manual moderno. Méxcio.

Rogers, C. (1987). El camino del ser. Kaido6s. Barcelona.

Otros recursos

Busqueda de recursos y enlaces en la red en funcién de los intereses aportados por el alumnado.
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