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RESUM

Taller de negociacio. En aquest taller sanalitza el concepte de negociacio, assenyalant les diferencies
entre negociacio i altres conceptes. Sestudien també les diferents fases en €l procés de negociacio. Partint
de teories sobre la negociaci6 es desenvolupen una serie de practiques creant situacions de negociacio en
les quals es permeta el desenvolupament d'habilitats i técniques especifiques

CONEIXEMENTS PREVIS

Relacié amb altres assignatures de la mateixa titulacié
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No heu especificat les restriccions de matricula amb altres assignatures del pla d'estudis.

Altres tipus de requisits

No hi ha establerts uns coneixements previs, com a requisit necessari per a realitzar aquest taller.
Encara que resulta positiu que els estudiants estiguen en el seu segon any de master, i hagen cursat
préviament les matéries de primer any.

COMPETENCIES

2126 - M.U. Direcci6 i Gestio de Recursos Humans 12-V.2

Que els estudiants sapiguen aplicar els coneixements adquirits i la seua capacitat de resoluci6 de
problemes en entorns nous o poc coneguts dins de contextos més amplis (o multidisciplinaris)
relacionats amb la seua area d?estudi.

Que els estudiants siguen capacos d?integrar coneixements i afrontar la complexitat de formular
judicis a partir d?una informaci6é que, sent incompleta o limitada, incloga reflexions sobre les
responsabilitats socials i etiques vinculades a I?aplicacié dels seus coneixements i judicis.

Que els estudiants sapiguen comunicar les conclusions (i els coneixements i les raons ultimes que
les sustenten) a publics especialitzats i no especialitzats d?una manera clara i sense ambiguitats.

Que els estudiants posseisquen les habilitats d?aprenentatge que els permeten continuar estudiant
d?una forma que haura de ser en gran manera autodirigida 0 autonoma.

Que els/les estudiants siguen capac¢os d'auto-organitzar-se, la qual cosa significa planificar i establir
sistematicament amb temps realista els diferents treballs en la seua agenda personal, prioritzant les
seues activitats, atenent criteris d'urgéncia i importancia, utilitzant eines i procediments explicits per a
controlar el nivell d'execucié del treball i optimitzant el temps.

Que els/les estudiants siguien capacos d'iniciar, dirigir, promoure i facilitar les interaccions, aixi com
per a dirigir grups de persones.

Que els/les estudiants siguen capacos de desenvolupar la capacitat de comunicacio, influéncia i
eficacia en les relacions interpersonals.

Que els/les estudiants siguen capacos de preparar informes i realitzar presentacions orals relacionats
amb la direcci6 i gestio de recursos humans.

Que els/les estudiants siguen capagos de desenvolupar una capacitat assertiva i de negociacio. Aixo
significa ser capa¢ de dur a terme negociacions relacionades amb la direcci6 i gestié de recursos
humans, aixi com ser capag¢ de realitzar una activitat de mediacio que facilite una adequada direccio i
gestio de recursos humans.

Que els/les estudiants estiguen preparats per a I'aprenentatge continu i el autodesenvolupament.
L'individu desenvolupa la capacitat d'incorporar nous coneixements, habilitats i competéncies
professionals.
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- Que els/les estudiants siguen capacos d'establir mecanismes per a orientar i motivar a els/les
treballadors/as.

- Que els/les estudiants siguen capacos de comprendre els processos en grup.

- Que els/les estudiants siguen capacos d'adaptar-se al canvi i ser creatius. En aquest sentit, haura
d'adquirir la capacitat per a modificar la conducta previsible i habitual a fi d'adequar-se a les
exigencies de situacions diverses sense, per aix0, modificar substancialment els objectius finals dels
processos de treball (incorporant noves dades provinents de I'entorn).

- Que els/les estudiants siguen capacos de dissenyar i desenvolupar entrevistes que sustentin les
funcions de gesti6 de recursos humans.

- Que els/les estudiants siguen capacos de preparar, organitzar i desenvolupar reunions eficaces per
al desenvolupament de la funcié de direccio i gestié de recursos humans.

- Que els/les estudiants siguen capacos de desenvolupar relacions interpersonals i d'equip adequades.

- Que els/les estudiants siguen capacos de liderar persones i equips per a la consecucio dels objectius
de gestio6 i direccio de recursos humans. En aquest sentit, haura de desenvolupar un cert nivell de
sensibilitat relacional i empatia.

- Que els/les estudiants siguen capacos de comprendre i gestionar la diversitat cultural i etnica de les
organitzacions.

- Que els/les estudiants siguen capacos de desenvolupar una certa tolerancia davant la incertesa.

- Que els/les estudiants siguen capacos de comprendre i desenvolupar els processos de lideratge en
direccid i gestié de recursos humans, promovent sistemes de participacié en l'organitzacio i
desenvolupant una adequada politica de comunicacié interna.

RESULTATS DE L'APRENENTATGE

Els/les estudiants desenvol upen les habilitats socials requerides en els processos de negociacio en relacio
amb lagestio i direccié de recursos humans en les organitzacions. Aixi, milloren les seues habilitats de
comunicacio, de lideratge, motivacio i gestié del conflicte, de treball en equip i de negociacio.

Els resultats pretesos pel taller en particular estan vinculats amb lamillora en les competencies
relacionades amb la capacitat de negociacio de persones amb llocs de responsabilitat mitjana o altaen
I'empresa.

DESCRIPCIO DE CONTINGUTS
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1. Taller de Negociacio

1) Tecnigues de Negociacié: conceptes basics.
Definicio i caracteristiques.

Negociacié competitiva *vs. cooperativa.

De les posicions als principis.

Poder, Temps i Informacio.

Métodes de negociacié: Objectius, TPG, *MAAN, rols,
Les set fases.

Estratégies i Tactiques.

2) Situacions de Negociacio.

3) Personalitat Negociadora: Cooperativa *vs. Competitiva.

4) Capacitat d'Escolta Activa.

5) Exercicis de Negociacio.

6) Coneixer i manejar la motivacio.

7) Ampliar la perspectiva.

8) Desenvolupant el lideratge: recursos i influéncia.
9) Aprendre a desenvolupar estratégies.

10) Joc de rols: grups en conflicte.

VOLUM DE TREBALL

ACTIVITAT Hores % Presencial

Classes de teoria 18,00 100

Tutories reglades 6,00 100

Practiques en aula 6,00 100

Elaboraci6 de treballs en grup 30,00 0

Elaboracio de treballs individuals 15,00 0
TOTAL 75,00

METODOLOGIA DOCENT

L'estructura del taller té una orientacié eminentment practica.

Després d'una breu exposicio teorica els alumnes practiquen diferents habilitats negociadores a través de
lasimulaciéi € joc derol, utilitzant €l treball en equip com a base.
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AVALUACIO

» Unapart d'avaluaci6 continua, obtinguda per |'assistencia ales sessions, aixi com les intervencions
individuals (40%)

» Un altrapart es|'avaluacio de les tasgues individualsi grupals realitzades en |'aula (30%)

* Unaultima part d'avaluacio que eslad'un treball que cada alumne desenvolupara, que inclou la
autoavaluacio de I’ alumne (30%)

» Lapart davaluacié continua es considera no recuperable

REFERENCIES
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- Winkler, John (2004). Como negociar para mejorar resultados. Ediciones Deusto. Barcelona.

ADDENDA COVID-19

Aquesta addenda només s'activara si la situacié sanitaria ho requereix i previ acord del Consell
de Govern
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