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Casa abierta o tiempo.
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OBJETIVO(S):
Objetivos Generales:

Qﬁe al final del curso el alumno sea capaz de:

individuos, organizaciones y gobiernos, tratan de 1llevar
reajuste de algunos de sus intereses comunes y antagdnicos.

generar estrategias de negociacién.

3. Comprender que la negociacién no tiene como fin eliminar el
sino que tiene como propdésito alcanzar pactos de civilidad.

4. Presentar técnicas especificas de negociacién.

CONTENIDO SINTETICO:

1. ¢Por qué se alcanzan acuerdos con unos y no con otros?
1.1 Introduccidén a la negociacidn.
1.2 Estrategias de negociacién.

negociacidn.

¢Cémo se delinean las estrategias de negociacién?
2.1 E1 marco analitico de la negoc1ac1on

2.2 La negociacién integral.

2.3 Cémo se construye la confianza.

2.4 Comunicacién y supuestos acerca del otro.

3. aDé qué manera la complejidad afecta el juego de la negociacidén?
3.1 La toma de posiciones. :
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1. Entender la negociacién como forma de interaccién a través de la cual,
-a cabo un

2. Distinguir las diferentes modalidades de andlisis que se han creado para

1.3 La negociacién obscura: actitudes ocultas y supuestos que mueven a la

conflicto,
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3.2 La preparacidén de la negociacién.
3.3 Coaliciones en una negociacidén entre varios participantes.

3.4 La negocilacidén en contextos organizacionales.

MODALIDADES DE CONDUCCION DEL PROCESO DE ENSENANZA-APRENDIZAJE:

- La conduccién del curso seré responsabilidad del profesor.
- El alumno expondrd (como ejercicio préctico) técnicas de negociacién.

MODALIDADES DE EVALUACION:

Evaluacién Global:

Se ponderardn las siguientes actividades a criterio del profesor:

- Participacién en clase.
- Exposiciones. ‘

- Evaluaciones periédicas.
- Ensayo final.

Evaluacién de Recuperacién:
- El alumno deberi presentar una evaluacidén objetiva que contemple todos los
contenidos de la unidad de enseflanza-aprendizaje.
- No requiere inscripcién previa a la UEA.
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