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Prerequisits

No es necessari cap requisit previ.

El contingut de l'assignatura serà sensible als aspectes relacionats amb el respecte als drets fonamentals
d'igualtat entre dones i homes, als drets humans i als valors d'una cultura de pau i buscarà promoure el
creixement personal i el compromís professional amb un mateix i la comunitat i, tanmateix, com suggereix el
Consell de l'Audiovisual de Catalunya, "a mostrar les diferents realitats socials, no permetent la creació de
continguts que puguin fomentar o justificar l'homofòbia, la bifòbia, la lesbofòbia i la transfòbia, difonent la
denúncia dels fets discriminatoris i presentant bones pràctiques en relació amb la igualtat i amb la
no-discriminació" (Recomanacions sobre el tractament de les persones LGBTI als mitjans audiovisuals, CAC,
2017).

Objectius

Els objectius d'aquesta assignatura de Negociació, mediació i lideratge en tècniques de comunicació són
principalment desenvolupar en els estudiants l'esperit crític necessari per afrontar tot tipus d'incidents i
conflictes a les organitzacions, així com adaptar aquestes organitzacions a la negociació i la mediació de
situacions societat actual. De la mateixa manera, prepara els estudiants per exercir el paper de lideratge del
projecte en tots els casos.

Competències

Actuar amb responsabilitat ètica i amb respecte pels drets i deures fonamentals, la diversitat i els valors
democràtics.
Actuar en l'àmbit de coneixement propi avaluant les desigualtats per raó de sexe/gènere.
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Actuar en l'àmbit de coneixement propi avaluant les desigualtats per raó de sexe/gènere.
Analitzar i avaluar l'estructura dels diferents tipus d'organitzacions, dels mitjans de comunicació i de la
relació entre tots dos.
Demostrar capacitat de lideratge, negociació i treball en equip.
Que els estudiants puguin transmetre informació, idees, problemes i solucions a un públic tant
especialitzat com no especialitzat.
Treballar d'acord amb la deontologia professional.

Resultats d'aprenentatge

Adaptar-se a noves situacions relacionades amb un entorn professional en contínua transformació,
motivades pels canvis socials, econòmics, polítics i tecnològics.
Comunicar fent un ús no sexista ni discriminatori del llenguatge.
Demostrar capacitats de lideratge i iniciativa.
Explicar el codi deontològic, explícit o implícit, de l'àmbit de coneixement propi.
Generar idees creatives en el seu entorn de desenvolupament professional.
Identificar les tècniques i les bases de qualsevol negociació.
Negociar els temes que afecten l'organització en les dues llengües oficials.
Proposar projectes i accions que incorporin la perspectiva de gènere.
Respectar les característiques de totes les persones en els processos de negociació i en l'exercici del
lideratge.
Utilitzar els coneixements per a les estratègies de lideratge i negociació útils en qualsevol tipus
d'organització.
Valorar com els estereotips i els rols de gènere incideixen en l'exercici professional.

Continguts

Tècniques de negociació, mediació i lideratge en les organitzacions

Teories del lideratge i de la negociació en les organitzacions

Estudi de les diverses teories sobre negociació, mediació i lideratge des de les perspectives
individualistes del taylorisme a les mediambientals o de la contingència, l'escola socio-tècnica
(sistèmica) de la regulació social de les organitzacions, els enfocaments cognitivistes i la psicologia de
les multituds.
Els principis de la interacció i la cooperació: la història de les formes de negociació, els rituals de la
negociació culturals i socials, els mecanismes psicològics i personals, els factors emocionals i
l'estratègia racional.
El lideratge històrica i culturalment. El líder carismàtic des del animisme a la utilització dels mitjans de
comunicació de masses. El cesarisme en els sistemes piramidals i el director de projectes en els
sistemes horitzontals.
La construcció històrica d'un lideratge heteropatriarcal i la seva alternativa. Els avanços de
l'apoderament i el canvi de paradigma que planteja en la gestió enriquidora de l'talent de la humanitat.

Metodologia i estratègies de la negociació

Definicions de negociació i contextos de negociació: la negociació familiar, la negociació econòmica, la
negociació judicial, la negociació social, la negociació política.
Valoració dels interessos de les parts i els costos de la negociació. L'estructura de l'discurs negociador
segons Tvetan Todorov: ¿Convèncer, seduir, manipular?
La negociació entre iguals i la negociació asimètrica o jeràrquica. ¿Es pot dir negociació? Cap a una
definició col·laborativa i enriquidora de benefici en la negociació: guanya-guanya contra suma zero.
Les situacions conflictives o patològiques. Conflictes sindicals, situació d'estrès, precarietat, declivi de
la productivitat, absentisme, investigació de les causes dels bloquejos i la esclerotització de decisions
en el si de les organitzacions.

La negociació distributiva de l'suma-zero. Com obtenir beneficis en aquesta negociació: ¿socis o
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La negociació distributiva de l'suma-zero. Com obtenir beneficis en aquesta negociació: ¿socis o
adversaris? Com aconseguir que la pèrdua puntual es transformi en un altre tipus de guany? Com
aconseguir que les reticències es transformin en factors de confiança? Com trobar principis comuns i
objectius comuns?
La negociació integradora: com millorar la qualitat i la probabilitat d'aquests acords. Com trobar
compensacions o un benefici superior per a ambdues parts.
Com trobar un text comú que no sigui una addició de les diferents posicions o una delimitació
d'intencions sinó una nova posició comuna superior que uneix les dues parts.
La bona comunicació i la mala comunicació d'una negociació.

Mediació entre organitzacions i en el si de l'organització

El conflicte com a ruptura i com a repte: el conflicte com a element positiu de canvi en les
organitzacions i en la societat civil.
Anàlisi dels conflictes: la disparitat de criteris a l'antagonisme de posicions.
Diferents escenaris de la mediació: entre iguals o jeràrquicament diferents, en la vida privada i familiar,
en les relacions socials (sanitat, escola, professió), en la política (des de l'acord legislatiu a l'acció
comuna de govern).
Procediments de mediació: la necessitat d'l'acordprevi de les parts en conflicte abans de desenvolupar
l'arbitratge, els mecanismes per trobar espais comuns de diàleg, les estratègies de l'mediador en la
seva doble conversa amb les parts, les decisions que pot prendre i les que ha de compartir i
consensuar, l'elaboració dels documents comuns compartits i el camí a l'acord final.
La mediació entre societats i cultures diferents. És possible la mediació intercultural i qui pot fer-la? És
possible la mediació asimètrica?
Anàlisi de la identitat i la consciència de grup com a factor de solució de l'conflicte i com obstrucció a la
solució del mateix.
Estudi i anàlisi de la figura de l'mediador: la situació legal, professional, educativa i d'aprenentatge de la
mateixa. Com convertir-se en mediador i amb quin objectiu.
La bona comunicació i la mala comunicació d'una mediació.

Lideratge i direcció de projectes en les organitzacions

La necessitat de líder en la direcció de projectes: un líder per a un projecte, el lideratge situacional. La
diferència entre líder i gestor.
La comunicació entre el grup i el líder, la bona i la mala praxi de la manipulació de multituds.
La complexitat d'un personatge per a la direcció de projectes: prendre la iniciativa i delegar, incentivar i
escoltar, decidir i avaluar: discussió sobre l'actor estratègic.
La dinàmica de lideratge: com promoure, incentivar i motivar. Com gestionar el poder a les
organitzacions. Com articular la racionalitat i la intuïció en la direcció i la comunicació amb el grup.
El tractament de el grup organitzador. ¿És possible la existència d'un lideratge de grup?
La jerarquiai les relacions de poder: l'autonomia dels actors, els diferents tipus d'organització (matricial,
horitzontal, piramidal).
El final de camí: ¿L'avaluació del projecte és l'avaluació del lideratge?

Metodologia

La metodologia docent i l'avaluació proposades poden experimentar alguna modificació en funció de les
restriccions a la presencialitat que imposin les autoritats sanitàries.

El calendari detallat amb el contingut de les diferents sessions s'exposarà el dia de presentació de
l'assignatura. Es penjarà també al Campus Virtual on l'alumnat podrà trobar la descripció detallada dels
exercicis i pràctiques, els diversos materials docents i qualsevol informació necessària per a l'adequat
seguiment de l'assignatura. En cas de canvi de modalitat docent per raons sanitàries, el professorat informarà
dels canvis que es produiran en la programació de l'assignatura i en les metodologies docents.

Nota: es reservaran 15 minuts d'una classe, dins del calendari establert pel centre/titulació, per a la
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Nota: es reservaran 15 minuts d'una classe, dins del calendari establert pel centre/titulació, per a la
complementació per part de l'alumnat de les enquestes d'avaluació de l'actuació del professorat i d'avaluació
de l'assignatura/mòdul.

Activitats formatives

Títol Hores ECTS Resultats d'aprenentatge

Tipus: Dirigides

Clases magistrals 10 0,4 3, 5, 6, 7, 9, 10

Pràctiques 5 0,2 1, 3, 5, 6, 7, 9, 10

Seminaris 5 0,2 1, 3, 5, 9, 10

Tipus: Supervisades

Avaluació de proves teòriques i pràctiques 1 0,04 1, 3, 5, 6, 7, 9, 10

Tutories 5 0,2 5, 6, 10

Tipus: Autònomes

Elaboració de pràctiques i treballs 5 0,2 1, 5, 9, 10

Estudi personal 5 0,2 5, 6, 7, 9

Avaluació

L'alumnat tindrà dret a la recuperació de l'assignatura si ha estat avaluat del conjunt d'activitats el pes de les
quals equivalgui a un mínim de 2/3 parts de la qualificació total de l'assignatura.

En cas de segona matrícula, l'alumnat podrà fer una única prova de síntesi que consistirà en un test acordat
amb el professor/a. La qualificació de l'assignatura correspondrà a la qualificació de la prova de síntesi.

En cas que l'estudiant realitzi qualsevol irregularitat que pugui conduir a una variació significativa de la
qualificació d'un acte d'avaluació, es qualificarà amb 0 aquest acte d'avaluació, amb independència del procés
disciplinari que s'hi pugui instruir. En cas que es produeixin diverses irregularitats en els actes d'avaluació
d'una mateixa assignatura, la qualificació final d'aquesta assignatura serà 0.

Activitats d'avaluació continuada

Títol Pes Hores ECTS Resultats d'aprenentatge

Assistència i participació activa en classe 10% 40 1,6 2, 3, 4, 5, 7, 8, 9, 10, 11

Prove Teòrica 40% 4 0,16 9

Realització de pràctiques 30% 50 2 1, 3, 5, 6, 7, 8, 9, 10

assistència a conferències i activitats complementàries 20% 20 0,8 1, 5, 6, 9
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Fonts Digitals

Programari

No cal coneixement particular excepte els habituals de tractament de text en word i de presentació en power
points.
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