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RESUMEN

Laasignatura Conflicto y técnicas de negociacion esta ubicada en el segundo curso y segundo
semestre en latitulacion de Grado en Relaciones Laboralesy Recursos Humanos. Esta asignatura esta
integrada en la materia conducta organizacional y gestion del conflicto del médulo de organizacion del
trabajo, de empresas y direccion de recursos humanos, con 6 ECT de caracter obligatorio. Ademas, se
considera recomendable como requisito previo que se haya cursado las asignaturas Psicologia del Trabgjo
y Conducta Organizacional que seimparten en el primer curso de latitulacion. La continuidad de esta
asignatura esta vinculada al Itinerario B de Recursos Humanos.

Con laasignatura Conflicto y Técnicas de Negociacion se estudian |os contenidos tedricos que permitirdn
identificar y analizar las situaciones de conflicto que suceden en entornos laborales asi como su
resolucion através de lanegociacion. El estudio del proceso de negociacion permitira conocer, aprender y
poner en préctica las competencias necesarias dentro de cada una de sus fases. Ademas, se pretende el
desarrollo de habilidades sociales que permitan afrontar con éxito las relaciones interpersonales en
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situaciones de conflicto y negociacion dentro del ambito laboral.

CONOCIMIENTOS PREVIOS

Relacién con otras asignaturas de la misma titulacion

No se han especificado restricciones de matricula con otras asignaturas del plan de estudios.

Otros tipos de requisitos

Es recomendable que se haya cursado la asignatura Psicologia del Trabajo

COMPETENCIAS (RD 1393/2007) // RESULTADOS DEL APRENDIZAJE (RD

822/2021)

1309 - Grado en Relaciones Laborales y Recursos Humanos

Que los estudiantes hayan demostrado poseer y comprender conocimientos en un area de estudio
gue parte de la base de la educacién secundaria general, y se suele encontrar a un nivel que, si bien
se apoya en libros de texto avanzados, incluye también algunos aspectos que implican
conocimientos procedentes de la vanguardia de su campo de estudio.

Que los estudiantes sepan aplicar sus conocimientos a su trabajo o vocacién de una forma
profesional y posean las competencias que suelen demostrarse por medio de la elaboracién y
defensa de argumentos y la resolucién de problemas dentro de su area de estudio.

Que los estudiantes tengan la capacidad de reunir e interpretar datos relevantes (normalmente
dentro de su area de estudio) para emitir juicios que incluyan una reflexién sobre temas relevantes
de indole social, cientifica o ética.

Que los estudiantes puedan transmitir informacion, ideas, problemas y soluciones a un publico tanto
especializado como no especializado.

Que los estudiantes hayan desarrollado aquellas habilidades de aprendizaje necesarias para
emprender estudios posteriores con un alto grado de autonomia.

Capacidad para aprender de forma autbnoma y desarrollar la iniciativa y el espiritu emprendedor.
Capacidad para organizar y planificar.

Capacidad para gestionar la informacién, redactar y formalizar informes y escritos.

Capacidad para analizar, sintetizar y razonar criticamente.

Capacidad para resolver problemas, aplicar el conocimiento a la practica y desarrollar la motivacién
por la calidad.

Capacidad para comunicar de forma oral y escrita.

Capacidad para utilizar las nuevas tecnologias de la informacion y la comunicacion.
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- Capacidad para trabajar en equipo.

- Capacidad para respetar y promocionar los derechos fundamentales, la igualdad entre hombres y
mujeres, la igualdad de oportunidades y la no discriminacion, los valores democraticos y la
sostenibilidad.

- Capacidad para conocer y aplicar los principios del codigo deontolégico profesional.

- Conocer y comprender los procesos sociales que estructuran las relaciones de trabajo y de
produccion.

- Conocer y analizar los factores psicoldgicos que determinan la conducta laboral.

- Capacidad para interrelacionar los conocimientos de las distintas disciplinas académicas que
analizan el @mbito laboral.

- Analizar y evaluar los factores que determinan las desigualdades en el mundo del trabajo.
- Capacidad para seleccionar y gestionar informacién y documentacion sociolaboral.

- Capacidad para dirigir grupos de trabajo en el &mbito de las relaciones laborales y recursos
humanos.

- Capacidad de mediacién y gestion del conflicto organizacional.

- Capacidad para aplicar técnicas de motivacion y mejora del clima laboral.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE (RD 1393/2007) // SIN CONTENIDO (RD
822/2021)

- Ser capaz de gestionar |os diferentes tipos de conflictos en |as organizaciones.

- Ser capaz de planificar una negociacion
- Conocer las diferentes fases del proceso de negociacion.
- Ser capaz de aplicar adecuadamente |os diferentes estilos, estrategias y tacticas de negociacion.

- Conocer los criterios a tener en cuenta para valorar la eficacia de |os procesos de negociacion.

DESCRIPCION DE CONTENIDOS

1. EL CONFLICTO EN EL MARCO DE LAS RELACIONES LABORALES

-El conflicto en entornos laborales: tipos de conflicto.
- Proceso de conflicto
-La gestion del conflicto
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2. LA NEGOCIACION EN ENTORNOS LABORALES

Planificacion de la negociacién

El proceso de negociacion

Estilos de negociacion

Estrategias y tacticas de negociacion

3. PODER EN LOS PROCESOS DE CONFLICTO Y NEGOCIACION

Delimitacién conceptual

Tipos de poder

Caracteristicas del poder en el proceso de negociacion
Procesos de influencia

Tacticas de poder

4. CARACTERISTICAS DE LOS NEGOCIADORES E INTERACCION DE LAS PARTES
ENFRENTADAS

Percepcion y cognicién en el conflicto y la negociacion
La emociones y agresién en la negociacion

Persuasion del negociador

Atraccién personal del negociador

5. LA COMUNICACION EN LA NEGOCIACION

Proceso de comunicacion en la negociacion
Comunicacion verbal y no verbal

Barreras en la comunicacion

Herramientas para la comunicacion eficaz
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VOLUMEN DE TRABAJO

ACTIVIDAD Horas % Presencial
Clases tedrico-practicas 60,00 100
Asistencia a eventos y actividades externas 0,00 0
Elaboracién de trabajos en grupo 15,00 0
Elaboracién de trabajos individuales 5,00 0
Estudio y trabajo autbnomo 10,00 0
Lecturas de material complementario 10,00 0
Preparacion de actividades de evaluacion 20,00 0
Preparacion de clases de teoria 10,00 0
Preparacion de clases préacticas y de problemas 10,00 0
Resolucion de casos practicos 10,00 0
Resolucion de cuestionarios on-line 0,00 0
TOTAL 150,00

METODOLOGIA DOCENTE

Clasesteoricas. Serealizaran utilizando metodologias activasy participativas que potencien el
aprendizaje de los contenidos, el desarrollo de las competenciasy el logro de los resultados de
aprendizaje descritos en esta guia. Para ello, en algunos casos se realizaran actividades puntuables que se
notificaran con antelacion a alumnado. Ahora bien, también se realizarén actividades en el aula
puntuables sin notificacion previa. Ambos tipos de actividades serviran parala valoracion del apartado de
‘Participacion active en las actividades de clase y motivacién por la calidad de |os resultados de
aprendizaje’.

Clases practicas. Las actividades préacticas tienen como objetivo aplicar a casos reales o ficticios |os
conceptos que se presentan en las clases tedricas y desarrollar la capacidad paratrabajar en grupo.

Sesiones de tutorias programadas individualizadas y/o grupales para el seguimiento adecuado de
las actividades formativas.

Lostrabajos individualesy de grupo, se presentaran en lafecha prevista en forma de informes u otro tipo
de prueba evaluadora que seguiran los modelos que atal efecto estaran disponiblesen el Aulavirtual. Las
pruebas eval uativas establecidas se entregarén en tiempo y forma establecida por e professor en el aula.
Su incumplimiento invalida la entrega de la prueba.

Serd necesariala utilizacion del aulavirtual. Ladireccion de acceso a esta plataforma es la
siguiente: http://aulavirtual .uv.es
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EVALUACION

Laevaluacion del aprendizaje de esta asignatura tedrico-practica se redlizara a partir de las siguientes
pruebas:

Actividades INota

60%
[\ aloracion de contenido tedricosy practicos mediante pruebas escritas
[Participacién activa en las actividades de clase y motivacion por lacalidad de los resultados 10%
del aprendizaje
[Presentacion escrita de informe de préacticas o valoracion de contenidos practicos mediante 3004
pruebas escritas

Laevaluacion global del estudiante se obtendrg, en primera convocatoria, de una pruebafina de
conceptos tedricos, la valoracion de cuestiones practicas y de diferentes actividades y/o pruebas
comunicadas a estudiante durante el curso.

Hay dos sistemas de evaluacion: evaluacion continuay evaluacion final. En cuanto ala evaluacion
continua, €l estudiante deberd superar con éxito el examen de contenidos tedricos el diade la
convocatoria oficial de examen. En cuanto alos contenidos préacticos, el estudiante deberarealizar las
actividades puntuables en la fecha indicada en clase. En cuanto alas actividades realizadas en clase de
participacion y motivacion, el estudiante deberarealizar y entregar las actividades en el tiempo asignado
paraelloy se comunicaraen €l aula.

En cuanto alaevaluacion final, el estudiante deberd presentarse a un examen de contenidos tedricos, un
examen de contenidos practicos y un examen en donde se eval Gen |as competencias que se han
desarrollado en las actividades de clase. La presentacion ala evaluacion final supondrélaanulacion de la
evaluacion continua si la hubiere.
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S6lo se sumaran |os diferentes apartados contemplados en la evaluacion cuando se acance un dominio
minimo del 50% en la valoracion de |os contenidos tedricos. Para aprobar la asignatura, € alumno debera
obtener una calificacion minimade 3 puntos en la prueba de contenidos tedricos y 5 puntos en la nota
total.

En segunda convocatoria se valorara, siguiendo el formato y requisitos de la primera convocatoria, los
contenidos tedricos, practicos y las competencias que se han desarrollado en las actividades de clase.

En las convocatorias adelantadas se evaluara con un Unico examen la parte tedricay practica. El formato
de examen atendera ala regulacion vigente.

L a obtencion de Matricula de Honor requiere la realizacion de una prueba extra disefiada para tal
efecto.

Lacalificacion de la asignatura queda sometida alo que se dispone en la normativa de calificaciones de la
Universitat de Vaéncia. Junto a ello, en esta asignatura se tendra en cuenta lo siguiente: El profesor/a
comprobara la originalidad de | os trabajos, teniendo a su a cance |os sistemas el ectrénicos de control de
plagio habilitados por la Universidad de Valencia. La constatacion del plagio total o parcial sera motivo
suficiente parajustificar el suspenso en la asignatura, sin perjuicio de otras medidas disciplinarias que
puedan tomarse al amparo de la normativa vigente.

REFERENCIAS

Basicas

- Baron, Robert A. y Byrne, Donn (2005). Psicologia Social. Madrid: Pearson Educacion

- Gonzélez, Pilar; Llinares, Lucia Inmaculada y Zurriaga, Rosario (2012). Gestion positiva del conflicto
organizacional. Sintesis.

- Gonzalez-navarro, Pilar y Llinares-Insa, Lucia Inmaculada (2024). Aprende a negociar. Pasos para
una negociacion eficaz. PUV.

- Kennedy, Gavin; Benson, John y McMillan John (1990). Como negociar con éxito. Deusto
- Llinares, Lucia Inmaculada y Gonzalez, Pilar (2024). El conflicto en las relaciones laborales. PUV.

- Ovejero Anastasio (2004) Técnicas de negociacién. COmo negociar eficaz y exitosamente.
McGrawHill.

- Material elaborado por profesores. Disponible en aula virtual.
En el caso de producirse un cambio en la bibliografia basica de la asignatura, ésta se indicara en la
plataforma virtual de la UV (moodle.uv.es). En este caso, la bibliografia basica ser& notificada en el
momento que se produzca dicho cambio a lo largo del curso
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