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1l.Informacién Bésica

1.1.Introduccién
Breve presentacion de la asignatura

Esta asignatura versa sobre el conflicto y su resolucién en el ambito laboral.

A través de los contenidos de esta asignatura, los estudiantes dispondran de herramientas que posibiliten la compresion
del mundo sociolaboral y, en concreto, de la gestion del conflicto y la negociacion.

1.2.Recomendaciones para cursar la asignatura

Para cursar esta asignatura se recomienda tener ganas de aprender, abrir los ojos sin prejuicios para enfrentarse al
mundo y estar dispuesto a poner en cuestién concepciones previas sobre la realidad. Pretendemos, por tanto, fomentar
una actitud abierta y critica ante la complejidad de la sociedad actual.

Se recuerda que el principal protagonista del proceso de aprendizaje es el estudiante, su implicacion y su esfuerzo son
esenciales para el éxito. Si se sigue el programa con estas recomendaciones sera facil afrontar los desafios que
presenta la asignatura.

1.3.Contexto y sentido de la asignatura en la titulacion

Esta asignatura se divide entre el area de Sociologia, 3 créditos, y el area de Psicologia Social, 3 créditos. Se ubica en el
Médulo 7: Psicologia del Trabajo y Técnicas de Negociacion (12 créditos).

La principal contribucidon de esta asignatura es la de facilitar que los/las estudiantes realicen una aproximacién que les
permita iniciarse en el analisis del conflicto y en la practica de la negociacion desde la perspectiva de la sociologia y la
psicologia social. Estos contenidos psicosociales estan intimamente relacionados con otras asignaturas como Teorias de
las Relaciones Laborales, Sistemas de Relaciones Laborales, Politicas socio-laborales y Auditoria socio-laboral, y, por
supuesto, con el trabajo final de Grado.

1.4.Actividades y fechas clave de la asighatura
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Las actividades y fechas se ajustaran al calendario y horarios propuestos por el equipo decanal. El profesorado informara
de las fechas clave relativas a las diferentes actividades formativas y de evaluacién que se vayan a realizar atendiendo a
los distintos aspectos que puedan influir en el disefio de la docencia: encargo docente del profesorado, caracteristicas y
namero de los estudiantes, estructura de los espacios, calendario, horarios de las diferentes actividades docentes, etc.

2.Resultados de aprendizaje

2.1.Resultados de aprendizaje que definen la asignatura
El estudiante, para superar esta asignatura, debera demostrar los siguientes resultados...

De acuerdo a lo establecido en la Memoria de Verificacion del Grado, el/la estudiante debera demostrar los siguientes
resultados:

- Estar capacitado/a para analizar y gestionar el conflicto en las organizaciones

- Estar entrenado/a en habilidades para negociar en el &mbito organizacional y de mediacion laboral y estar capacitado/a
para iniciar un procedimiento negociador integrador

2.2.Importancia de los resultados de aprendizaje
Lo que aqui se ofrece es la posibilidad de analizar y de pensar de forma critica acerca del conflicto y de la negociacién

como elementos primordiales en las relaciones laborales.

3.0Objetivos y competencias

3.1.0bjetivos
La asignatura y sus resultados previstos responden a los siguientes planteamientos y objetivos:

01 . : Adquirir los conocimientos necesarios para comprender la complejidad y el caracter dinamico e interrelacional del
trabajo, atendiendo de forma integrada a sus perspectivas juridica, organizativa, psicoldgica, socioldgica, historica y
econdémica.

02.: Capacitar para la aplicacion, de los conocimientos tedricos y practicos adquiridos, en sus diversos ambitos de
actuacion: asesoramiento laboral, gestion y direccion de personal, organizacién del trabajo, y gestién y mediacion en el
mercado de trabajo, tanto en el sector privado como publico.

3.2.Competencias
Al superar la asignatura, el estudiante serd mas competente para...
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Una competencia (la capacidad demostrada de utilizar conocimientos y destrezas, de acuerdo a la Comision Europea)
tiene una perspectiva de desarrollo infinita, por ello, cada asignatura desarrolla parte de los recursos necesarios para la
formacioén en diversas competencias.

De acuerdo con lo establecido en la memoria de verificacion del Grado, proyecto inicial de la titulacién, esta asignatura
desarrollara conocimientos en la linea de las siguientes competencias:

Competencias genéricas instrumentales:

1- analizar y sintetizar

2- gestionar informacién

3- organizar y planificar

4- comunicarse de forma oral y escrita en lengua espafiola
7- tomar decisiones y gestionar problemas
Competencias genéricas personales:

9- tener habilidad en las relaciones interpersonales
10- razonar de forma critica

11- trabajar en equipo

Competencias genéricas sistémicas:
13-adaptacién a nuevas situaciones

14- aprender de forma auténoma

15- desarrollar la creatividad

17- liderazgo

Competencias especificas del titulo:

28. Capacidad para conocer y comprender el marco teérico basico de la psicologia del trabajo y de las técnicas de
negociacion
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32. Capacidad para asesorar a organizaciones sindicales y empresariales, y a sus afiliados
34. Capacidad de aplicar las tecnologias de la informacion y la comunicacion en diferentes ambitos de actuacion
37. Capacidad de transmitir y comunicarse por escrito y oralmente usando la terminologia y las técnicas adecuadas

49. Capacidad para realizar funciones de representacion y negociacion en diferentes ambitos de las relaciones laborales,
asi como de mediacién y arbitraje

54. Capacidad para realizar un analisis critico de las decisiones emanadas de los agentes que participan en las
relaciones laborales

55. Capacidad para desarrollar aptitudes para la gestion de conflictos y gestion de recursos

4 Evaluacion

4.1.Tipo de pruebas, criterios de evaluacion y niveles de exigencia
El estudiante deberd demostrar que ha alcanzado los resultados de aprendizaje previstos mediante las siguientes
actividades de evaluacion

El/la estudiante tiene la posibilidad de elegir entre las dos vias para la evaluacién de su progreso y adquisicion de
competencias:

*Mediante evaluacidn Unica , a través de una prueba que contendra tanto aspectos teéricos como practicos. Se
celebraréd en las fechas oficiales que se publiquen, dentro del periodo establecido por el Consejo de Gobierno en el
calendario académico para este curso.

*Mediante evaluacidn continua, tal como se contempla en el reglamento de la Universidad de Zaragoza: "... la
evaluacion a través de un conjunto de pruebas sistematicas y regulares, distribuidas a lo largo de todo el periodo
docente, como pequefios exdmenes frecuentes, portafolios, informes, trabajos, proyectos, actuaciones, realizaciones
practicas o cualquier otra forma de prueba evaluable."

Los estudiantes deben comunicar al profesorado la via de evaluacion por la que optan en el primer mes de docencia. Es
responsabilidad del alumnado que opta por la via de evaluacion Unica el ponerse en contacto con los docentes.
EVALUACION UNICA

La prueba se celebrara en las fechas oficiales dentro del periodo establecido por el Consejo de gobierno en el calendario
académico para este curso.

La primera parte de la prueba correspondera a los contenidos desarrollados en las horas Tipo 1: Se evaluara mediante
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una prueba escrita tipo test y/o preguntas cortas. Las preguntas tipo test se corregiran con la formula de aciertos-errores.
Esta primera parte contabilizara un 60% de la nota global.

La segunda parte (Tipo 2 y Tipo 6) se evaluara mediante algin caso y/o documento relacionado con los contenidos
impartidos en la asignatura, con especial énfasis en la aplicacién de la teoria a la practica (40%). Las T2 se evaluaran
mediante prueba escrita (casos practicos, documentos relacionados con la teoria, etc), se realiza a la vez que la prueba
tedrica y contabilizara un 30% de la calificacion final. El trabajo correspondiente a las horas T6 se evaluara mediante un
trabajo individual que tendra que entregar el mismo dia del examen, por lo tanto es necesario que el alumno contacte
previamente con los profesores para que le expliquen la naturaleza de este trabajo y su desarrollo. Las horas T6
contabilizan un 10% de la calificacion final.

PARA LA SUPERACION de la asignatura los alumnos deberan aprobar cada una de las partes. La nota final sera
resultado del promedio de las mismas.

EVALUACION CONTINUA

Para optar por esta via de evaluacion se requiere participar y asistir a las horas de tipo 1, a las sesiones de tipo 2 y a las
de tipo 6.

Teniendo en cuenta la distribucién de créditos-actividades, la calificacién de la evaluacién continua se realizara del
siguiente modo:

1.Tipo 1: Se evaluara mediante una prueba escrita tipo test y/o preguntas cortas. Las preguntas tipo test se corregiran
con la férmula de aciertos-errores. En la parte de preguntas cortas se valorara muy especialmente la capacidad de
analisis y de aplicacion de conocimientos a situaciones concretas. Supondra un 60% de la nota final.

2.Tipo 2: Las actividades de tipo 2 se realizaran en el aula, en las fechas indicadas y en los grupos establecidos.
Consistirdn en ejercicios practicos, discusién de casos y analisis de conflictos. Su realizacién requiere tanto del trabajo
individual como del grupal, previo y/o posterior, asi como el conocimiento de la teoria. Estas actividades son
fundamentales en el proceso de aprendizaje del estudiante, estan enfocadas a vincular estrechamente la teoria y la
practica. Supondra un 30% de la nota final.

3.Tipo 6: Las actividades se realizaran en las fechas que se establezcan con el objetivo final de la realizaciéon de un
andlisis critico y reflexion de un documento relacionado con los contenidos de la materia. Supondra el 10% de la nota
final.

PARA LA SUPERACION de la asignatura los alumnos deberén alcanzar en la evaluacion de cada tipo de la actividad
docente (1, 2 y 6) una calificacibn minima de 5. La nota final ser& resultado del promedio de las partes.

CRITERIOS DE VALORACION
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Pruebas escritas:

No se valorara la mera asistencia, ni la simple presentacion de tareas, ni el esfuerzo invertido, sino el grado de logro
alcanzado en base a los siguientes criterios:

La exactitud y la precision

El dominio y el uso adecuado de conceptos
El conocimiento sobre el tema

La coherencia y la precision

El andlisis

La capacidad de sintesis y de relacién

La redaccion y la ortografia

NogakwdhpE

De acuerdo con el articulo 30 del Reglamento de Normas de Evaluacién del Aprendizaje, el uso de cualquier practica
irregular en la realizacion de los distintos ejercicios y/o pruebas supondra una calificacién de suspenso en el gjercicio o
prueba correspondiente.

5.Metodologia, actividades, programay recursos

5.1.Presentacion metodoldgica general
El proceso de aprendizaje que se ha disefiado para esta asignatura se basa en lo siguiente:

El proceso de aprendizaje que se ha disefiado para esta asignatura se basa en lo siguiente:

El proceso de aprendizaje es activo y cada estudiante es protagonista. Este es el principal principio metodolégico en el
gue se basa la propuesta docente.

Cada profesor/a proporcionara distintos elementos para facilitar el aprendizaje, entre ellos el Anillo Digital Docente
(ADD). En él se ira especificando la programacion detallada de las actividades de aprendizaje siempre teniendo en
cuenta el marco en que se desarrolle la docencia: calendario, aulas, horarios, grupos, nimero de estudiantes, etc.

5.2.Actividades de aprendizaje
El programa que se ofrece al estudiante para ayudarle a lograr los resultados previstos comprende las siguientes
actividades...

Las actividades docentes de Tipo 1 consistiran basicamente en clases con el grupo en su totalidad, donde se expondran
y trabajaran los fundamentos teéricos de la materia y se hara referencia a casos concretos y su aplicacion.
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Las actividades docentes de Tipo 2y Tipo 6 supondran un acercamiento mas practico a la materia, a través de la lectura
de documentos y articulos, debates, problemas y casos. Sera fundamental la sistematizacion, la capacidad de andlisis y
la aplicacién a situaciones concretas que los estudiantes puedan realizar, tanto en presentaciones orales y escritas, en
trabajos individuales y grupales. La dedicacién del alumno a las actividades docentes de Tipo 6 supondra 15 horas a lo
largo del cuatrimestre.

El trabajo auténomo ( Tipo 7 ) que cada estudiante realice a lo largo del curso es fundamental y pone de manifiesto la
asuncion del papel protagonista en el proceso de aprendizaje. Consistira en:

« La lectura de la bibliografia recomendada y el estudio de material

e La recogida y seleccién de material relevante

* Andlisis de casos

 La preparacion previa y el trabajo posterior tras asistir a las clases/seminarios
» Preparacion de seminarios, lecturas, trabajos, memorias, investigaciones

» La preparacion de trabajos escritos y presentaciones orales

» La preparacion de examen oral 0 escrito

5.3.Programa

De acuerdo con la Memoria del Grado, los contenidos de esta asignatura se articulardn en torno a los siguientes bloques
teméticos:

- El conflicto en las organizaciones.

- Tipos de conflictos.

- La gestion del conflicto.

- Naturaleza y caracteristicas de la negociacion.

- El proceso de negociacion.

- Estilos de negociacion.

- Estrategias y tacticas en el proceso de negociacion.

- Técnicas de negociacion.

A través de estos contenidos los/las estudiantes dispondran de herramientas que posibilitaran la compresién del mundo
sociolaboral y, en concreto, de la gestion del conflicto y la negociacién.

5.4.Planificacién y calendario
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Calendario de sesiones presenciales y presentacion de trabajos

La programacion detallada de las actividades de aprendizaje se proporcionara al inicio del periodo docente y estara
disponible en la plataforma Moodle del ADD.
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