FACULTAD DE DERECHO Y CIENCIAS ECONOMICA. Curso 2017/18

GUIA DOCENTE

DENOMINACION DE LA ASIGNATURA

Denominacién: TECNICAS DE COMUNICACION Y NEGOCIACION

Cédigo: 100133

Plan de estudios: GRADO DE ADMINISTRACION Y DIRECCION DE EMPRESAS Curso: 3
Denominacién del médulo al que pertenece: OPTATIVIDAD

Materia: OPTATIVIDAD

Carécter: OPTATIVA Duracién: SEGUNDO CUATRIMESTRE
Créditos ECTS: 4 Horas de trabajo presencial: 40
Porcentaje de presencialidad: 40% Horas de trabajo no presencial: 60

Plataforma virtual:

DATOS DEL PROFESORADO

Nombre: SANCHEZ MUROS LOZANO, PATRICIA SONSOLES (Coordinador)
Departamento: CIENCIAS SOCIALES Y HUMANIDADES

area: SOCIOLOGIA

E-Mail: Teléfono:

REQUISITOS Y RECOMENDACIONES

Requisitos previos establecidos en el plan de estudios

Ninguno.

Recomendaciones

Ninguna especificada.

COMPETENCIAS

Capacidad para analizar la relacién entre procesos sociales y la dindmica de las organizaciones (rel. CB1, CB2, CB3, CB4, CBS5,
CU2, CU3, CE1,CE2,CE3,CE4,CES, CE6 Y CE7).
C23 Capacidad para detectar, analizar y gestionar el conflicto en las organizaciones (rel.CB2, CB3, CB4, CBS5, CE1,CE2,CE4,CE®6).
C79 Habilidades para la prictica de la negociacion y la mediacién (rel.CB2, CB3, CB4, CBS, CE1,CE2,CE4,CE6).
Habilidades de comunicacién (rel.CB2, CB3, CB4, CBS5, CE3, CE6).

OBIJETIVOS

Situar y analizar los procesos de negociacion que se dan en la organizacién empresarial.
Analizar y gestionar el conflicto dentro de las organizaciones empresariales.

Conocer las principales técnicas de negociacioén y la mediacién.

Comprender los procesos de comunicacién de las organizacione

CONTENIDOS

1. Contenidos teoricos

1. Los procesos de comunicacién: La importancia de la comunicacién. La comunicacién en las organizaciones. Lacomunicacién interna. La
comunicacién externa. La comunicacién 2.0. Comunicacién y negociacion.

2. La empresa como organizacidon social. Conflicto y negociacién en las organizaciones. Informacién y comunicacién.

3. Andlisis y dindmica del conflicto: Perspectiva del conflicto social: mercado, sistemas sociales y contradicciones sociales. Los actores, objetivos
y relaciones sociales. Fases y estrategias de movilizacion. La dindmica del conflicto: Intensidad, dimensiones y terminacién. Las consecuencias.
4. Los procesos de negociacion: Conceptos y tipos de negociacidn. La negociacion distributiva. La negociacion integrativa. El modelo de
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estructuracion de las actitudes. La negociacién intraorganizativa. El caso de la negociacién laboral multiempresarial.
S. Estrategias y tdcticas de la negociacion: Los retos de la negociacion y los acuerdos. Caracteristicas personales en el proceso de negociacidn.
Estrategia y tacticas en la etapa inicial de la negociacién. Estrategia y ticticas en la etapa final de la negociacién. El problema de la mediacién.

2. Contenidos practicos

- Practicas tedricas, debates y casos practicos sobre los temas del programa:

- Los procesos de comunicacién: La importancia de la comunicacién. La comunicacién en las organizaciones. Lacomunicacién interna. La
comunicacién externa. La comunicacién 2.0. Comunicacién y negociacion.

- La empresa como organizacién social. Conflicto y negociacién en las organizaciones. Informacién ycomunicacion.

- Analisis y dindmica del conflicto: Perspectiva del conflicto social: mercado, sistemas sociales y contradicciones sociales. Los actores, objetivos
y relaciones sociales. Fases y estrategias de movilizacién. La dindmica del conflicto: Intensidad, dimensiones y terminacién. Las consecuencias.
- Los procesos de negociacion: Conceptos y tipos de negociacién. La negociacién distributiva. La negociacion integrativa. El modelo de
estructuracion de las actitudes. La negociacién intraorganizativa. El caso de la negociacién laboral multiempresarial.

- Estrategias y tacticas de la negociacion: Los retos de la negociacién y los acuerdos. Caracteristicas personales en el proceso de negociacion.
Estrategia y tdcticas en la etapa inicial de la negociacion. Estrategia y tdcticas en la etapa final de la negociacion. El problema de la media

METODOLOGIA

Aclaraciones generales sobre la metodologia (opcional)

Dedicacién a la explicacién de conceptos fundamentales de la asignatura 40%. El1 60% restante se realizardn comentarios de texto, debates,
preparacion de trabajos y ejercicios practicos.

Adaptaciones metodologicas para alumnado a tiempo parcial y estudiantes con discapacidad y necesidades educativas especiales
Los alumnos deben acreditar esa condicidn al primpipio de curso y se le dard solucién individualizada

Actividades presenciales

Actividad Grupo completo

Grupo mediano Total
Comentarios de texto 8 - 8
Conferencia 3 - 3
Leccion magistral 16 - 16
Trabajos en grupo (cooperativo)

Actividades no presenciales

Actividad Total

Andlisis

Biisqueda de informacion 5
Consultas bibliogrdficas 10
Ejercicios 5
Estudio 30
Trabajo de grupo 5
Total horas: 60

MATERIAL DE TRABAJO PARA EL ALUMNO

Dossier de documentacién
Ejercicios y problemas
Referencias Bibliograficas
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EVALUACION

Instrumentos

Pruebas de respuesta

Asistencia (lista de Comentarios de texto larga (desarrollo)
control) Examen tipo test Trabajos en grupo
Competencias
C21 X X X X
Cc23 X X X X
c77 X
Cc79 X X

Total (100%)

Nota minima.(¥*)

(*) Nota minima para aprobar la asignatura.

Aclaraciones generales sobre los instrumentos de evaluacion:

El 70% de la nota corresponderd al examen. El 30% de la nota corresponderd a la evaluacién continua, que se basard en el trabajo realizado en
clase. Para aprobar la asignatura es necesario cumplir dos requisitos: obtener un 3,5 sobre 7 en el examen y un 5 en el conjunto de los criterios de
la evaluacion.

Aclaraciones sobre la evaluacién para el alumnado a tiempo parcial y necesidades educativas especiales:
Con los alumnos a tiempo parcial, que acrediten esta situacion, se concertard una solucién individualizada.

Criterios de calificacion para la obtencién de Matricula de Honor: Trabajo prdctico y prueba escrita con nota de sobresaliente.

(Hay examenes/pruebas parciales?: No

BIBLIOGRAFIA

1. Bibliografia basica:

AILES, R. (1993): Tu eres el mensaje. Pp. 38-47.

FINKEL, L. (1995): La organizacién social del trabajo. Pp. 161-170 y 454-464.

FISHER, R. et alt. (2002): Obtenga el si. Pp. 31 y 115-124.

LUCAS MARIN, A. (2002):Sociologia de las organizaciones. Pp. 371-396.

PONTT, F. (2002): Los caminos de la negociacién. Pp. 15-18 y 42-57.

ROCHER, G. (1990): Introduccién a la sociologfa general. Pp. 491-513

SERRANO, G. (1993): Negociacién en las organizaciones. Pp. 64-89.

TOUZARD, H. (1981): La mediacién y la solucién de los conflictos. Pp. 40-46.
WATSON, R. E. y MACKERSIE (1974): Teoria de las negociaciones laborales. Pp. 13-23.

2. Bibliografia complementaria:

Ninguna.

CRITERIOS DE COORDINACION

Ningtin criterio introducido.

Las estrategias metodolédgicas y el sistema de evaluacién contempladas en esta Guia Docente serdn adaptadas de acuerdo a las
necesidades presentadas por estudiantes con discapacidad y necesidades educativas especiales en los casos que se requieran.
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