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3.1 RESULTADOS DE APRENDIZAJE

El alumno adquirirá un conocimiento completo sobre la importancia de la negociación en nuestro sistema de relaciones 

laborales. Asimismo, se analizarán los hábitos del negociador meramente eficaces, y la importancia de la comunicación 

oral y corporal. También se analizarán los planes de contingencias durante la tramitación de la Negociación Colectiva .

-

4. OBJETIVOS

El objetivo de esta asignatura es dotar al alumno del conocimiento de estrategias e instrumentos que le permitan planificar

la negociación en el seno de la empresa y afrontar tanto el proceso de negociación colectivo como la gestión de los

conflictos colectivos.
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6. ORGANIZACIÓN DOCENTE

CONTENIDOS

1 INTRODUCCION. I.- La importancia de la negociación en nuestro sistema de relaciones laborales. II.- Escenarios de 

negociación colectiva más frecuente: Negociación normativa y conflictiva. III.- Contenido y límites de la negociación 

colectiva: Remisión legal, permisión y prohibición normativa.

2 EL PROBLEMA. I.- No discutir el problema. II.- La discusión pone en peligro las relaciones existentes. III.- La 

búsqueda de alternativas. IV.- Negociación colaborativa. V.- Negociación competitiva.

3 EL METODO DE NEGOCIACIÓN. I.- Separar personas del problema. II.- Centrarse en los intereses, no en las 

posiciones. III.- Comprender las emociones. IV.- Construir alternativas en beneficio mutuo. V.- La utilización de 

criterios objetivos.

4 MEJORAR LA CAPACIDAD NEGOCIADORA. I.- Desarrollar el MAPAN ( Mejor alternativa posible de un acuerdo 

negociado). II.- Potenciar el MAPAN. III.- La utilización de las técnicas de JIU-JITSU. IV.- La interpretación de los 

problemas.

5 LOS SEIS HÁBITOS DEL NEGOCIADOS MERAMENTE EFICACES. I.- Ignorar el problema de la otra parte. II.- Dejar 

que el precio mine o socave los intereses del otro. III. -Dejar que las posiciones eliminen a los intereses. IV.- La 

búsqueda del terreno común con demasiado empeño. V.- Ignorar los MAPAN. VI.- La no corrección de una visión 

torcida.

6 LA COMUNICACION. I.- Importancia de la comunicación. II.- Comunicación verbal. III.- Comunicación corporal.

%

7. MÉTODOS DE LA EVALUACIÓN

Descripción Tipología Eval. Final Recuper.

Esta parte de la evaluación podrá ser superada de 

dos formas distintas, a elección de cada 

alumno/alumna. Con una prueba escrita única, o 

bien, a través de un trabajo realizado sobre el 

temario de asignatura expuesta en clase 

(evaluación continua).

 60,00 Examen escrito Sí Sí

Prueba de contenido práctico.  40,00 Otros No No

 100,00 TOTAL

Observaciones

En el supuesto de que las pruebas de evaluación no pudieran celebrarse de manera presencial, las mismas serán sustituidas 

por pruebas que se realizarán a través de medios virtuales/telemáticos.

Criterios de evaluación para estudiantes a tiempo parcial

Los alumnos matriculados a tiempo parcial en la asignatura que no hayan realizado o no hubieran aprobado las prácticas de 

evaluación contínua, podrán recuperar ésta en la evaluación final realizando la prueba adicional de contenido práctico que a tal 

efecto se establezca

8. BIBLIOGRAFÍA Y MATERIALES DIDÁCTICOS

BÁSICA

.- Obtenga el si. Roger Fisher-Willian Ury y Bruce PATTON. Editorial Gestión 2000.com

.- Las emociones en la negociación colectiva. Roger Fisher, Granica.
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Esta es la Guía Docente abreviada de la asignatura. Tienes también publicada en la Web la información más detallada de la asignatura en la 

Guía Docente Completa.
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