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Prerequisits

A parte de los requisitos y conocimientos oficiales necesarios para el correcto seguimiento de la asignatura,
no se requiere ningln otro conocimiento previo.

Objectius
Contextualizacion:

El conflicto forma parte de nuestra realidad, no como un hecho aislado, sino como una realidad constante y
cotidiana. Muy pocas veces los conflictos son percibidos como una oportunidad o una experiéncia inevitable
del bagaje humano, sin embargo los conflictes suponen una herramienta fundamental del juego evolutivo.

La realidad social ha impulsado formas de gestionar el conflicto, entre las que se encuentra la negociacion,
donde las reglas del juego impulsan una confrontacion del ganar-perder. Esta modalidad propicia formas de
regulacién en la que lo que uno gana, necesariamente lo pierde el otro. Sin embargo, negociar implica
ademas de alcanzar acuerdos, que éstos mismos acuerdos resulten satisfactorios para ambas partes, porque
responden a los diferentes intereses en conflicto. Esta modalidad integrativa de ganar-ganar, se presenta
como mejor modelo de respuesta al entorno negocial.

Objetivos:

- Conocer las caracteristicas de la teoria de la Conflictologia como paradigma en la resolucién de conflictos.
- Reconocer las situaciones conflictivas, analizarlas en cada caso y detectar su estructura, visible e invisible.
- Aprender a identificar e interpretar los condicionantes propicios para la aparicion del conflicto y a partir del
uso de modelos de analisis, ofrecer soluciones para su intervencién.
- Aprender a utilizar formas comunicativas no violentas y técnicas afines.
- Conocer en la practica las técnicas y estratégies basicas en la resolucion de conflictos: negociacion y
mediacion.

Competencies

Relacions laborals

® Aplicar les tecnologies de la informacié i de la comunicacio en els diferents ambits d'actuacio.

® Automotivar-se emprenent accions formatives especifiques que permetin actualitzar els coneixements
propis.

® Comunicar i defensar un projecte oralment.
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Identificar, analitzar i resoldre els problemes i les situacions complexes des d'una perspectiva
interdisciplinaria (economica, historica, juridica, psicologica, sociologica).

Organitzar i gestionar la planificacié del temps.

Proposar solucions als conflictes laborals i a les situacions que puguin provocar-los a través de la
mediacié i de la negociacio.

Redactar i formalitzar informes i escrits.

Tenir capacitat de decisio, agudesa per prendre decisions i capacitat de jutjar.

Treballar de manera autdbnoma.

Treballar en equip

Resultats d"aprenentatge
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. Aplicar les tecnologies de la informacié i de la comunicacié en els diferents ambits d'actuacio.

Automotivar-se emprenent accions formatives especifiques que permetin actualitzar els coneixements
propis.

Comprendre el desenvolupament de les organitzacions.

Comunicar i defensar un projecte oralment.

Identificar les estratégies de prevencio i de resolucié del conflicte.

Organitzar i gestionar la planificacié del temps.

Reconeixer els fonaments i les técniques de negociacio.

Reconeixer les situacions de conflicte i saber trobar-hi solucions

Redactar i formalitzar informes i escrits.

Saber utilitzar formes comunicatives no violentes.

Tenir capacitat de decisid, agudesa per prendre decisions i capacitat de jutjar.
Treballar de manera autdbnoma.

Treballar en equip.

Continguts

1. Introduccioén a la teoria del conflicto
Introduccion conceptual sobre la teoria del conflicto, haciendo especial hincapié en su composicion,
consecuencias, estructura, actitudes y modelos para su analisis.

2. Técnicas para potenciar las habilidades interpersonales en la gestion de conflictos
Acercamiento a los principios basicos de comunicacion, identificando aquellos elementos que propician la
aparicion del conflicto, asi como las técnicas comunicativas que posibiliten su adecuada gestion.

3. Resolucién de conflictos: la negociacion
Introduccioén a la negociacion: fases, estrategia, modelos y obstaculos.

4. Resolucion de conflictos: la mediacion
Introduccion a la mediacion: fases, modelos y obstaculos.

Metodologia

La metodologia docente que se empleara para esta asignatura sera variada, combinando la clase magistral
(clase presencial) con el trabajo practico por parte del estudiante (clase no presencial).

Actividades formativas:

Clases magistrales donde se desarrollaran los conceptos mas relevantes de la asignatura.

Elaboracion y desarrollo de casos.

Seminarios de discusién de textos, articulos o libros relacionados con el conflicto y sus formas de
intervencién-regulacion.

Elaboracion de ejercicios escritos y reflexiones criticas, vinculados con los contenidos de la asignatura.
Desarrollo de casos practicos, rol playings y debates.
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Activitats formatives

Resultats

d’aprenentatge

Tipus: Dirigides

Sesiones de clases magistrales 18 0,72 57,8

Sesiones de docencia colaborativa 6 0,24 1,3,7, 11

Sesiones de resolucién de casos, su defensa e intervencion; Disefo del 12 0,48 2,4,5,6,7,8,9, 10,
Andlisis de un conflicto 11,12

Tipus: Supervisades

Supervision virtual del proyecto y posibles dudas 5 0,2 3,4,5,6,7,8, 10, 11,
12
Tutorias grupales 3 0,12 4,5,6,8,9,10, 11

Tipus: Autdbnomes

Busqueda de informacion 12 0,48 1,6,9,12

Desarrollar el trabajo de Analisis del conflicto 32 1,28 1,2,3,4,5,6,7,8,9,
10, 11,12

Estudio y asimilacién de contenidos y conceptos 20 0,8 3,5,7,8 11,12

Lectura y andlisis de textos 20 0,8 1,2,3,6,7,11,12

Resolucién de casos 22 0,88 1,4,6,7,9, 10, 11,
12

Avaluacié

La evaluacion de la asignatura requiere el 80% de asistencia presencial en clase y se realiza en base a la
superacion de los siguientes ejercicios:

- Trabajo en grupo: analisis de un conflicto (40%)
- Individual y/o grupal: actividades y ejercicios en el aula (30%)
- Individual: porfolio del aprendizaje (30%)

Activitats d avaluaci6

Titol Pes Hores ECTS Resultats d"aprenentatge

1. Analisis de conflictos y textos afines 30 0 0 5,11,12

2. Presentacion y defensa del trabajo 10 0 0 1,2,3,4,5,6,7,8,9,10, 11,12
3. Resolucion de casos 15 0 0 2,4,5,6,7,8,9,10, 11,12

4. Actividades de debate 15 0 0 4,7,8,10,13

5. Reflexiones 10 0 0 3,5,6,7,8,9,10, 12
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6. Prueba escrita conceptual 20 0 0 3,5,7,8,10
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