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Centro Facultad de Derecho
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denominacion

Créditos ECTS 6 Cuatrimestre Cuatrimestral (2)
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Idioma de Espafiol English Friendly No Forma de imparticién Presencial
imparticion

Departamento DPTO. DERECHO PRIVADO

Profesor responsable | MARTA MARIA CIMAS SOTO

E-mail martamaria.cimas@unican.es

NUmero despacho Edificio de las Facultades de Derecho y Ciencias Econémicas y Empresariales. Planta: + 1. SEMINARIO DE DERECHO
DEL TRABAJO (D144)
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3.1RESULTADOS DE APRENDIZAJE

El alumno adquirird un conocimiento completo sobre la importancia de la negociaciéon en nuestro sistema de relaciones laborales.
Asimismo, se analizardn los hdbitos del negociador meramente eficaces, y la importancia de la comunicacién oral y corporal. También se
analizardn los planes de contingencias durante la tramitacion de la Negociacion Colectiva.

4. OBJETIVOS

El objetivo de esta asignatura es dotar al alumno del conocimiento de estrategias e instrumentos que le permitan planificar
la negociacion en el seno de la empresa y afrontar tanto el proceso de negociacién colectivo como la gestién de los
conflictos colectivos.
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6. ORGANIZACION DOCENTE

1 INTRODUCCION. I.- La importancia de la negociacién en nuestro sistema de relaciones laborales. Il.- Escenarios de negociaciéon
colectiva mds frecuente: Negociacion normativa y conflictiva. lll.- Contenido y limites de la negociacién colectiva: Remision
legal, permision y prohibicién normativa.

2 EL PROBLEMA. I.- No discutir el problema. Il.- La discusién pone en peligro las relaciones existentes. lll.- La busqueda de
alternativas. IV.- Negociacion colaborativa. V.- Negociacién competitiva.

3 EL METODO DE NEGOCIACION. .- Separar personas del problema. Il.- Centrarse en los intereses, no en las posiciones. lll.-
Comprender las emociones. IV.- Construir alternativas en beneficio mutuo. V.- La utilizacion de criterios objetivos.

4 MEJORAR LA CAPACIDAD NEGOCIADORA. I.- Desarrollar el MAPAN ( Mejor alternativa posible de un acuerdo negociado). Il.-
Potenciar el MAPAN. lll.- La utilizacion de las técnicas de JIU-JITSU. IV.- La interpretacién de los problemas.

5 LOS SEIS HABITOS DEL NEGOCIADOS MERAMENTE EFICACES. I.- Ignorar el problema de la otra parte. Il.- Dejar que el precio
mine o socave los intereses del otro. lIl. -Dejar que las posiciones eliminen a los intereses. IV.- La busqueda del terreno comun
con demasiado empefio. V.- Ignorar los MAPAN. VI.- La no correccién de una vision torcida.

6 LA COMUNICACION. I.- Importancia de la comunicacién. Il.- Comunicacién verbal. lll.- Comunicacién corporal.

7. METODOS DE LA EVALUACION

Esta parte de la evaluacion podrd ser superada de dos | Examen escrito Si Si 60,00
formas distintas, a eleccién de cada alumno/alumna.
Con una prueba escrita Unica, o bien, a través de un
trabajo realizado sobre el temario de asignatura
expuesta en clase (evaluacion continua).

Prueba de contenido prdctico. Otros No No 40,00

En el supuesto de que las pruebas de evaluacién no pudieran celebrarse de manera presencial, las mismas serdn sustituidas por pruebas
que se realizardn a través de medios virtuales/telematicos.

Los alumnos matriculados a tiempo parcial en la asignatura que no hayan realizado o no hubieran aprobado las prdcticas de evaluacién
continua, podrdn recuperar ésta en la evaluacién final realizando la prueba adicional de contenido prdctico que a tal efecto se
establezca

8. BIBLIOGRAFIA Y MATERIALES DIDACTICOS

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

.- Las emociones en la negociacién colectiva. Roger Fisher, Granica.

Esta es la Guia Docente abreviada de la asignatura. Tienes también publicada en la Web la informacién mds detallada de la asignatura
en la Guia Docente Completa.
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