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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

42748 Taller de negociacio 1



Guia Docent
42748 Taller de negociacio

VNIVERSITAT G D VALENCIA

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 desenvolupar relacions interpersonals i d'equip adequades.

- Que els/les estudiants siguen capacos de treballar en equip i, al mateix temps, estimular la
participacié dels membres del seu equip de treball, buscant la creacié de sinergies.

- 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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. Tecniques de Negociacid: conceptes basics

Definicid i caracteristiques

Negociacié competitiva vs cooperativa
De les posicions als principis

Poder, temps i informacio

oo oo B

2. Actitud de la negociaci6

a. Personalitat negociadora
b. Capacitat d'escolta activa

3. Desenvolupament d’estratégies

a. Métodes de negociaci6
b. Estratégies i tactiques

. Gestio del conflicte

4
a. Que es un conflicte?

b. Com es desenvolupa un conflicte
c. Intensitat d"un conflicte

d. Evoluci6 temporal d"un conflicte
e. La conversaci6 constructiva

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

Elaboracio6 de treballs individuals 15,00 0
TOTAL 75,00

METODOLOGIA DOCENT

L'estructura del taller té una orientacié eminentment practica.
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Després d'una breu exposicié tedrica els alumnes practiquen diferents habilitats negociadores através de
lasmulacidi e joc derol, utilitzant €l treball en equip com a base.

AVALUACIO

L'escala de qualificacid és de 0 a 10 (100%), 5 és lanota minima per aprovar I'assignatura.
S utilitzaran els seglients sistemes d’ aval uaci6:

1. Observacio i registre de les actituds del s estudiants en el desenvolupament de les tasquesi activitats.
Participacio i implicacio en les activitats de taller, incloent-hi la qualitat de les intervencions orals (20%
delanotafinal). Per la seua naturalesa d'aval uacio continua, aguesta part sols és avaluable aclasse i no és
recuperable en segona convocatoria.

2. Avaluaci6 delstreballsindividualsi / 0 en grup delg/les estudiants (50% de lanota final). Els materials,
instruccionsi criteris concrets per a cadatreball s explicaraen el seu moment pel/per la professor/a.

3. Examen (infome final/porfoli individual) (30% de la notafinal).

Per al'avaluacio final ésimprescindible presentar tots elstreballsi superar amb més d'un cinc (en una
escala de 10 punts) tots els treballs realitzats i també I'examen (o informe final).

El procediment per a seguir en cas d'empat en la qualificacio (matricula d’honor) consistiraen la
realitzacio d'un treball opcional que proposara el docent.

L'existencia de plagi en qualsevol delstreballs o informes realitzats per I'estudiant (activitats o informes,
be individuals o grupals) suposara un suspens de |'assignatura.

Per alaqualificacio final del modul, dos aspectes rellevants seran importants: d'una banda, la puntualitat
en |’ entrega dels treball's (reducci6 de la nota en un 5% per cada dia que transcorre sobre la data d’ entrega
i no possibilitat d entregar les activitatsi treballs ja corregits al aula), i per I'altra banda, adequacio de
I'extensio del treball ala determinada pel/per la professor/a (pot restar fins a un 10% de la nota final).

L'avaluaci6 de I'assignaturai laimpugnacio de la qualificacio obtinguda estan sotmeses a allo que es
disposa en el Reglament d'Avaluacio i Qualificacio de la Universitat de Vaencia per astitols de grau i
Master (ACGUV 108/2017 de 30 de Maig de 2017).
http://www.uv.es/graus/normatives/2017_108_reglament_avaluacio_qualificacio.pdf

REFERENCIES

Basiques
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