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Prerequisitos

No es necesario ningun requisito previo

El contenido de la asignatura sera sensible a los aspectos relacionados con el respeto a los derechos
fundamentales de igualdad entre mujeres y hombres, a los derechos humanos y los valores de una cultura de
paz y buscara promover el crecimiento personal y el compromiso profesional con un mismo y la comunidad vy,
sin embargo, como sugiere el Consejo del Audiovisual de Cataluia, "mostrar las diferentes realidades
sociales, no permitiendo la creacién de contenidos que puedan fomentar o justificar la homofobia, la bifobia, la
lesbofobia y la transfobia, difundiendo la denuncia de los hechos discriminatorios y presentando buenas
practicas en relacion con la igualdad y con la no discriminacion "(Recomendaciones sobre el tratamiento de
las personas LGBTI en los medios audiovisuales, CAC, 2017).

Objetivos y contextualizacion

Los objetivos de esta asignatura de Técnicas de negociacion, mediacion y liderazgo en comunicacion son
principalmente desarrollar en el alumnado el espiritu critico necesario para afrontar todo tipo de incidencias y
conflictos en las organizaciones asi como adaptar estas organizaciones a la negociacién y mediacion de
situaciones en la sociedad actual. Del mismo modo, preparar al alumnado para ejercer la funcién de liderazgo
de proyectos en todos los casos.

Competencias

® Analizar y evaluar la estructura de los distintos tipos de organizaciones, de los medios de comunicacion
y de la relacion entre ambos.

® Demostrar capacidad de liderazgo, negociacion y trabajo en equipo.

® Que los estudiantes puedan transmitir informacion, ideas, problemas y soluciones a un publico tanto
especializado como no especializado.

® Trabajar de acuerdo con la deontologia profesional.

Resultados de aprendizaje




1. Adaptarse a nuevas situaciones relacionadas con un entorno profesional en continua transformacion,

motivado por los cambios sociales, econémicos, politicos y tecnolégicos.

Demostrar capacidades de liderazgo e iniciativa.

Generar ideas creativas en su entorno de desarrollo profesional.

Identificar las técnicas y las bases de cualquier negociacion.

Negociar los temas que afectan a la organizacién en las dos lenguas oficiales.

Respetar las caracteristicas de todas las personas en los procesos de negociacion y en el ejercicio del

liderazgo.

7. Utilizar los conocimientos para las estrategias de liderazgo y negociacion utiles para cualquier tipo de
organizacion.

8. Ultilizar los recursos orales, escritos, audiovisuales, etc., para el ejercicio del liderazgo y la negociacion
en las organizaciones y con las personas.
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Contenido
Técnicas de negociacion, mediacion y liderazgo en las organizaciones

Teorias del liderazgo y de la negociacion en las organizaciones

® Estudio de las diversas teorias sobre negociaciéon, mediacion y liderazgo desde las perspectivas
individualistas del taylorismo a las medioambientales o de la contingencia, la escuela socio-técnica
(sistémica) de la regulacién social de las organizaciones, los enfoques cognitivistas y la psicologia de
las multitudes.

® | os principios de la interaccion y la cooperacion: la historia de las formas de negociacion, los rituales
de la negociacion culturales y sociales, los mecanismos psicoldgicos y personales, los factores
emocionales y la estrategia racional.

® Evolucién del caracter del liderazgo histérica y culturalmente. El lider carismatico desde el animismo a
la utilizacion de los medios de comunicacién de masas. El cesarismo en los sistemas piramidales y el
director de proyectos en los sistemas horizontales.

® | a construccion historica de un liderazgo heteropatriarcal y su alternativa. Los avances del
empoderamiento y el cambio de paradigma que plantea en la gestion enriquecedora del talento de la
humanidad.

Metodologia y estrategias de la negociacion

® Definiciones de negociacién y contextos de negociacién: la negociacién familiar, la negociacion
econdmica, la negociacion judicial, la negociacién social, la negociacién politica.

® Valoracién de los intereses de las partes y los costos de la negociacién. La estructura del discurso
negociador segun Tvetan Todorov: ¢ Convencer, seducir, manipular?

® [ a negocion entre iguales y la negociacion asimétrica o jerarquica. ¢,Se la puede llamar negociacion?
Hacia una definicion colaborativa y enriquecedora del beneficio en la negociacién: gana-gana contra
suma cero.

® | as situaciones conflictivas o patoldgicas. Conflictos sindicales, situacion de estrés, precariedad,
declive de la productividad, absentismo, investigacion de las causas de los bloqueos y la
esclerotizacion de decisiones en el seno de las organizaciones.

® | a negociacién distributiva del suma-cero. Cémo obtener beneficios en esta negociacion: ¢ socios o
adversarios? ;como lograr que la pérdida puntual se transforme en otro tipo de ganancia?  Como
lograr que las reticencias se transformen en factores de confianza? ; Como encontrar principios
comunes y objetivos comunes?

® | a negociacién integradora: como mejorar la calidad y la probabilidad de estos acuerdos. Cémo
encontrar compensaciones o un beneficio superior para ambas partes.

® Como encontrar un texto comin que no sea una adicién de las diferentes posiciones o una delimitacién
de intenciones sino una nueva posicidbn comun superior que une ambas partes.

Mediacién entre organizaciones y en el seno de la organizacion



® E| conflicto como ruptura y como reto: el conflicto como elemento positivo de cambio en las
organizaciones y en la sociedad civil.

® Analisis de los conflictos: de la disparidad de criterios al antagonismo de posiciones.

® Diferentes escenarios de la mediacion: entre iguales o jerarquicamente diferentes, en la vida privada y
familiar, en las relaciones sociales (sanidad, escuela, profesion), en la politica (desde el acuerdo
legislativo a la accidon comun de gobierno).

® Procedimientos de mediacion: la necesidad del acuerdo previo de las partes en conflicto antes de
desarrollar el arbitraje, los mecanismos para encontrar espacios comunes de dialogo, las estrategias
del mediador en su doble conversacidn con las partes, las decisiones que puede tomar y las que debe
compartir y consensuar, la elaboracion de los documentos comunes compartidos y el camino al
acuerdo final.

® | a mediacion entre sociedades y culturas diferentes. ; Es posible la mediacion intercultural y quién
puede realizarla? ¢ Es posible la mediacion asimétrica?

® Andlisis de la identidad y la conciencia de grupo como factor de solucién del conflicto y como
obstruccion a la solucion del mismo.

® Estudio y analisis de la figura del mediador: la situacion legal, profesional, educativa y de aprendizaje
del mismo. Como convertirse en mediador y con qué objetivo.

Liderazgo y direccion de proyectos en las organizaciones
La necesidad del lider en la direccion de proyectos: un lider para un proyecto, el liderazgo situacional.

La complejidad de un personaje para la direccion de proyectos: tomar la iniciativa y delegar, incentivar y
escuchar, decidir y evaluar: discusion sobre el actor estratégico.

La diferencia entre lider y gestor: como promover, incentivar y motivar.
El tratamiento del grupo organizador. ¢ es posible la existencia de un liderazgo de grupo?

La jerarquia y las relaciones de poder. Los temas abordados son la autonomia de los actores, los diferentes
tipos de organizacion (matricial, horizontal, piramidal), lagestion del poder, el reparto de los recursos, la
negociacion, etc.

El final del camino: ¢ La evaluacién del proyecto es la evaluacion del liderazgo?

Metodologia

La metodologia docente y la evaluacién propuestas pueden experimentar alguna modificacién en funcién de
las restricciones a la presencialidad que impongan las autoridades sanitarias.

El calendario detallado con el contenido de las diferentes sesiones se expondra el dia de presentacion de la
asignatura. Se colgara también en el Campus Virtual donde el alumnado podra encontrar la descripcién
detallada de los ejercicios y practicas, los diversos materiales docentes y cualquier informacion necesaria para
el adecuado seguimiento de la asignatura. En caso de cambio de modalidad docente por razones sanitarias,
el profesorado informara de los cambios que se produciran en la programacion de la asignatura y en las
metodologias docentes.

En una de las sesiones de la asignatura se destinaran unos 15 minutos para que los estudiantes puedan
responder las encuestas de evaluacion de la actuacion docente y de evaluacion de la asignatura o modulo.

Nota: se reservaran 15 minutos de una clase dentro del calendario establecido por el centro o por la titulacién
para que el alumnado rellene las encuestas de evaluacién de la actuacion del profesorado y de evaluacion de
la asignatura o médulo.

Actividades

ECTS Resultados de aprendizaje




Tipo: Dirigidas

Clases magistrales 10 0,4 2,3,4,5,6,7
Practicas 5 0,2 1,2,3,4,5,6,7,8
Seminarios 5 0,2 1,2,3,6,7,8

Tipo: Supervisadas

Evaluacion de pruebas tedricas y practicas 1 0,04 1,2,3,4,5,6,7,8

Tutorias 5 0,2 3,4,7,8

Tipo: Auténomas

Elaboracion de practicas y trabajos 5 0,2 1,3,6,7,8
Estudio Personal 5 0,2 3,4,5,6
Evaluacion

El alumnado tendra derecho a la recuperacion de la asignatura si ha sido evaluado del conjunto de
actividades, el peso de las cuales sea de un minimo de 2/3 partes de la calificacion total de la asignatura.

En caso de segunda matricula, el alumnado podra realizar una Unica prueba de sintesis que consistira en un
test acordado con el profesor/a. La calificacion de la asignatura correspondera a la calificacion de la prueba de
sintesis.

El estudiante que realice cualquier irregularidad (copia, plagio, suplantacion de identidad ...) se calificara con 0
este acto de evaluacién. En caso de que se produzcan varias irregularidades, la calificacién final de la
asignatura sera 0.

Actividades de evaluacién

Titulo Peso Horas ECTS Resultados de aprendizaje

Asistencia a conferencias y actividades complementarias 20% 20 0,8 1,3,4,6

Asistencia y participacion activa en clase 10% 40 1,6 2,3,5,6,7,8

Prueba tedrica 40% 4 0,16 6,8

Realizacién de practicas 30% 50 2 1,2,3,4,5,6,7,8
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No es necesario nigun conocimiento particular excepto los habituales de tratamiento de texto en word y de
presentacion en power points.



