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Esta asignatura se imparte en el primer cuatrimestre del cuarto curso del Grado en RR.LL y RR.HH. Con su contenido de

pretende que el alumno se familiarice con las distintas fases del proceso negociador, analizando el desarrollo de la

negociacion y profundizando en la tipologia de los interlocutores y los modelos de grupos. Ademas, se analiza el

comportamiento de los individuos y los grupos ante un proceso negociador, asi como los limites de la negociacion y las

formas finales de acuerdo.
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Direccién y gestion de recursos humanos.
Psicologia del Trabajo y Técnicas de negociacion.

Transmitir y comunicarse por escrito y oralmente usando la terminologia y las técnicas adecuadas.

Al14 Seleccionar y gestionar informacién y documentacién laboral.

Al5
Al6
A20
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B8
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B10
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B13
B14
B15
B16
B17
C1

C3 Utilizar las herramientas basicas de las tecnologias de la informacién y las comunicaciones (TIC) necesarias para el

Dirigir grupos de personas.
Asesorar y/o gestionar en materia de empleo y contratacién laboral.
Realizar funciones de representacion y negociacion en diferentes ambitos de las relaciones laborales.
Asesoramiento a organizaciones sindicales y empresariales, y a sus afiliados.
Aplicar los conocimientos a la practica.
Comprender la relacién entre procesos sociales y la dinamica de las relaciones laborales.
Comprender el caracter dinamico y cambiante de las relaciones laborales en el ambito nacional e internacional.
Interrelacionar las distintas disciplinas que configuran las relaciones laborales.
Analisis critico de las decisiones emanadas de los agentes que participan en las relaciones laborales.
Resolucion de problemas.
Capacidad de andlisis y sintesis.
Capacidad de organizacion y planificacion.
Capacidad de gestion de la informacion.
Toma de decisiones.
Comportarse con ética y responsabilidad social como ciudadano y como profesional.
Habilidades en las relaciones interpersonales.
Razonamiento critico.
Trabajo en equipos.
Reconocimiento a la diversidad y la multiculturalidad.
Motivacién para la calidad.
Adaptacién a nuevas situaciones.
Aprendizaje autbnomo.
Creatividad.
Liderazgo.
Sensibilidad hacia temas medioambientales.

Expresarse correctamente, tanto de forma oral como escrita, en las lenguas oficiales de la comunidad autbnoma.

ejercicio de su profesion y para el aprendizaje a lo largo de su vida.

C4 Desarrollarse para el ejercicio de una ciudadania abierta, culta, critica, comprometida, democratica y solidaria, capaz de

analizar la realidad, diagnosticar problemas, formular e implantar soluciones basadas en el conocimiento y orientadas al bien

comdn.

C6 Valorar criticamente el conocimiento, la tecnologia y la informacién disponible para resolver los problemas con los que

deben enfrentarse.

Cc7

C8 Valorar la importancia que tiene la investigacion, la innovacién y el desarrollo tecnolégico en el avance socioeconémico y

Asumir como profesional y ciudadano la importancia del aprendizaje a lo largo de la vida.

cultural de la sociedad.

1.N

ATURALEZA DEL CONFLICTO. 1.1. El conflicto en las organizaciones.
1.2. Gestion del conflicto.

1.3. Aspectos emocionales en la gestion del conflicto.
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2. PROCESOS Y TECNICAS DE NEGOCIACION. 2.1. Introduccién a la negociacion en las organizaciones.

2.2. Tipos de negociacion.

2.3. Fases del proceso de negociacion.

2.4. Estrategias y tacticas de negociacion.

2.5. Poder y procesos de influencia en la negociacion.
2.6. La comunicacién en la negociacion.

2.7. Psicologia de la personalidad negociadora.

2.8. Aspectos culturales en la negociacion.

2.9. Otras técnicas de resolucion de conflictos.

3. EL METODO DE NEGOCIACION DE HARVARD: LA 3.1. No regatee con las posiciones.
NEGOCIACION BASADA EN LOS PRINCIPIOS. 3.2. Separe a las personas del problema.

Lecturas

Proba mixta
Sesién maxistral

Estudo de casos

Traballos tutelados

Atencién personalizada

Lecturas

Proba mixta

Sesién maxistral

Estudo de casos

3.3. Céntrese en los intereses, no en las posiciones.
3.4. Invente opciones en beneficio mutuo.

3.5. Insista en utilizar criterios objetivos.

A4 Al4 A32 A33 A34 6 19 25
A35 B2 B8 C8

A8 A13 B2 B4 2 0 2

B14 C3 C6 C7 25 40 65

A20 A31 B1 B3 B6 B7 10 25 35
B9 B13 B14 B15 B16

C6

A15 A16 A27 B5 B6 5 14 19

B7 B10 B12 B13 B16
CilcC4
4 0 4

Son un conxunto de textos e documentacion escrita que se recolleron e editaron como fonte de profundizacién nos contidos
traballados.

Proba que integra preguntas tipo de probas de ensaio e preguntas tipo de probas obxectivas.

En canto a preguntas de ensaio, recolle preguntas abertas de desenvolvemento. Ademais, en canto preguntas obxectivas,
pode combinar preguntas de resposta mdltiple, de ordenacioén, de resposta breve, de discriminacién, de completar e/ou de
asociacion.

Exposicién oral complementada co uso de medios audiovisuais e a introducion de algunhas preguntas dirixidas aos
estudantes, coa finalidade de transmitir cofiecementos e facilitar a aprendizaxe.

A clase maxistral é tamén cofiecida como ?conferencia?, ?método expositivo? ou ?lecciéon maxistral?. Esta Gltima modalidade
sbese reservar a un tipo especial de leccion impartida por un profesor en ocasiéns especiais, cun contido que supon unha
elaboracion orixinal e baseada no uso case exclusivo da palabra como via de transmisién da informacién & audiencia.
Metodoloxia onde o suxeito se enfronta ante a descricién dunha situacion especifica que suscita un problema que ten que ser
comprendido, valorado e resolto por un grupo de persoas, a través dun proceso de discusion. O alumno sitase ante un
problema concreto (caso), que lle describe unha situacion real da vida profesional, e debe ser capaz de analizar unha serie de
feitos, referentes a un campo particular do cofiecemento ou da accién, para chegar a unha decision razoada a través dun

proceso de discusion en pequenos grupos de traballo.
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Traballos tutelados

Lecturas
Estudo de casos
Traballos tutelados

Proba mixta

Sesién maxistral
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Metodoloxia desefiada para promover a aprendizaxe autbnoma dos estudantes, baixo a tutela do profesor e en escenarios
variados (académicos e profesionais). Esta referida prioritariamente ao aprendizaxe do ?cémo facer as cousas?. Constitie
unha opcién baseada na asuncién polos estudantes da responsabilidade pola sua propia aprendizaxe.

Este sistema de ensino baséase en dous elementos basicos: a aprendizaxe independente dos estudantes e o seguimento

desa aprendizaxe polo profesor-titor.

LECTURAS: Son un conxunto de textos e documentacion escrita que se recolleron e editaron como fonte de profundizacion

nos contidos traballados.

ESTUDO DE CASOS: Metodoloxia onde o suxeito se enfronta ante a descricion dunha situacién especifica que suscita un
problema que ten que ser comprendido, valorado e resolto por un grupo de persoas, a través dun proceso de discusion. O
alumno sitGase ante un problema concreto (caso), que lle describe unha situacién real da vida profesional, e debe ser capaz
de analizar unha serie de feitos, referentes a un campo particular do cofiecemento ou da accion, para chegar a unha decision

razoada a través dun proceso de discusion en pequenos grupos de traballo.

TRABALLOS TUTELADOS: Técnica de dinamica de grupos que ten como obxectivo axudar a desenvolver a perspectiva
social e a empatia mediante a representacion de diferentes papeis dentro de situacions conflitivas onde intervefien diferentes
posturas gue tefien que ser combinadas. Utilizase para traballar as relaciéns interpersoais, o0 comportamento, os valores e as

actitudes.

- Seguimiento dos traballos tutelados, presentacién e exposicion das lecturas.
- Resolucién das dubidas especificas de cada alumno/a.
- O profesor prestara una atencion personalizada para resolver as dubidas que lle xurdan ao alumno nas horas de tutoria

establecidas.

Cualificacion

A8 A13 B2 B4 Prueba sobre el conocimiento de las materias del programa. 60

Para evaluar o grado de adquisicion dos contidos da asignatura por parte dos
alumnos, realizarase unha proba mixta que constara de dos partes:

- A: Test entre 20 y 25 preguntas de resposta mdltiple, con 4 alternativas de resposta,
das que unha é correcta.

As respostas incorrectas penalizaran.

- B: Catro preguntas tipo resposta breve, a elegir entre 6 preguntas.

O tempo méaximo para a realizacién da proba sera de 90 minutos.
La prueba se celebrara o dia sinalado pola Xunta de Facultade.

B14 C3C6 C7 Exposicion oral complementada con el uso de medios audiovisuales y la introduccion 10
de algunas preguntas dirigidas a los estudiantes, con la finalidad de transmitir

conocimientos y facilitar el aprendizaje.
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Estudo de casos A20 A31 B1 B3 B6 B7 | Metodoloxia onde o suxeito se enfronta ante a descricion dunha situacién especifica 10
B9 B13 B14 B15 B16 | que suscita un problema que ten que ser comprendido, valorado e resolto por un
C6 grupo de persoas, a través dun proceso de discusién. O alumno sitiase ante un
problema concreto (caso), que lle describe unha situacion real da vida profesional, e
debe ser capaz de analizar unha serie de feitos, referentes a un campo particular do
cofiecemento ou da accién, para chegar a unha decisién razoada a través dun
proceso de discusion en pequenos grupos de traballo.
Traballos tutelados A15 A16 A27 B5 B6 A Metodologia disefiada para promover el aprendizaje autbnomo de los estudiantes, 20
B7 B10 B12 B13 B16 | bajo la tutela del profesor y en escenarios variados (académicos y profesionales).
Clc4 Esta referida prioritariamente al aprendizaje de como &quot;hacer las cosas&quot;.
Constituye una opcién basada en que los estudiantes asuman la responsabilidad de
su propio aprendizaje. Este sistema de ensefianza se basa en dos elementos
béasicos: el aprendizaje independiente de los estudiantes y el seguimiento de ese
aprendizaje por el profesor. Para ello, los alumnos tendran que elaborar, presentar y
defender un trabajo en grupo sobre algin tema relacionado con los contenidos del
programa con anterioridad a que finalice el cuatrimestre y nunca mas tarde de treinta

dias antes de la fecha de la prueba objetiva final de la convocatoria ordinaria

A)Sera necesario aprobar la parte del examen tedrico para poder superar la materia (3 sobre 6), a partir de ese aprobado se le sumara las
actividades realizadas en la parte interactiva.
Todos los estudiantes tienen que tener entregadas todas las actividades, antes del examen, para asi poder ser evaluados.
La nota de la parte interactiva de Xufio se guardara para la convocatoria de Xullo.
En segunda y sucesivas matriculas no computaran las calificaciones de la parte interactiva de los cursos anteriores.

La calificacion de No Presentado se otorgara en el caso de que no se presente a la prueba mixta.

B)Para aquellos alumnos que por causas justificadas no puedan asistir regularmente a clase, el alumno tendra la posibilidad de presentarse
exclusivamente a la prueba mixta final, en las fechas sefialadas por la Junta de Centro. La valoracién en este caso de la prueba final sera de 10
puntos.

El alumno se tendra que poner en contacto con el profesor responsable de la asignatura. C)La calificacién de matricula de honor, dado su
caractergraciable, se concedera automaticamente al alumnado que obtenga un 10 en la calificacién media de la materia. De darse el caso de que
haya méas alumnos/as con esa calificacion que matriculas se puedan otorgar por la cuota oficial establecida, se convocara a todos los alumnos/as
para la realizacion de una prueba especifica de desempate, prueba que consistira en un nuevo examen de caracteristicas similares a las de la prueba
mixta, examen que se fijard en fecha y hora de acuerdo con los interesados/as.

En caso de no existir ninglin alumno/a con calificacion de 10, todo el alumnado que obtenga una calificacion media superior a 9.0 requisito basico
para optar & matricula de honra, podra optar a matricula de honor después de solicitarlo al profesor y mediante la superacion de la prueba

anteriormente descrita.

En el caso de que no existan solicitudes expresas de opcién a matricula, el profesor se reserva la potestad de otorgarlas en aquellos casos que,
cumpriendo el requisito minimo, pudieran ser merecedores de matricula por la aptitud y la actitud mostradas durante el desarrollo de la

materia. D)Para el alumnado con recofiocemento de dedicacién a tempo parcial e dispensa académica de exencién de asistencia: elalumno deebe
comunicarlo obligatoriamente al profesor responsable de la materia al inicio del curso. El alumno tendréa la posibilidad de presentarse exclusivamente
a la prueba mixta final escrita, en las fechas sefialadas por la Junta de Facultad. La valoracion en este caso de la prueba final sera de 10

puntos.  E) Oportunidad adelantada de evaluacion: El alumnado que se encuentre en

los supuestos recogidos en la normativa de gestion académica de la UDC

dispondra de esta opcién para superar la materia mediante una prueba escrita de

caracteristicas similares a la recogida en el proceso de evaluacién. La

valoracion en este caso de la prueba final sera de 10 puntos.
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Se recomienda que los alumnos lleven la asignatura al dia, tanto en lo que se refiere a las clases expositivas como a las interactivas (practicas).

Convén a asistencia as aulas, a realizacion de todas as actividades que se planifiquen nestas e a participacién nos actos tanto académicos como non
académicos, organizados polo docente que imparte a materia como pola propia Facultade de Ciencias do Traballo, sen prexuizo da asistencia a
actos organizados por outras instituciéns. En aras a contribuir cun medio ambiente responsable, desde esta materia pretendese contribuir, non
utilizando mais que o papel imprescindible, no caso de los exdmenes e algins traballos de importancia, todo o demais realizarase por medios
telematicos. A materia impartirase baixo un angulo de xénero, para que o alumno estea sensibilizado coa igualdade

(*)A Guia docente é o documento onde se visualiza a proposta académica da UDC. Este documento é publico e non se pode modificar,
salvo casos excepcionais baixo arevision do 6rgano competente dacordo coa normativa vixente que establece o proceso de elaboracién

de guias
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