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SINOPSIS 
 

BREVE DESCRIPTOR 

• La asignatura se imparte en el segundo cuatrimestre del segundo curso 
del grado. Forma parte del módulo de complementos de Ciencias 
Sociales para las relaciones laborales y recursos humanos. 

CONOCIMIENTOS PREVIOS RECOMENDADOS 

 

 

 

OBJETIVOS FORMATIVOS 

OBJETIVOS (Resultados de Aprendizaje) 

Comprender la importancia y el significado del conflicto y la negociación en 
cualquier sistema social, y conocer las herramientas, técnicas y estrategias 
utilizadas en la resolución de conflictos y en la negociación, concretamente en 
el ámbito de las relaciones laborales. 

COMPETENCIAS 

Básicas y Generales: 
CG1: Capacidad de análisis y síntesis en el ámbito de las relaciones laborales y recursos 
humanos 
CG2: Determinación y resolución de los problemas asociados a las relaciones laborales y los 
recursos humanos 
CG3: Aplicación de los conocimientos teóricos a la práctica profesionalizante 
CG4: Expresión escrita y oral, usando la terminología y técnicas adecuadas en el ámbito de 
las relaciones laborales 
CG5: Razonamiento crítico y reflexivo sobre los temas relevantes de índole social, científica y 
ética en el ámbito de las relaciones laborales y los recursos humanos 
CG6: Transmisión de información, ideas, problemas y soluciones a un público tanto 
especializado como no especializado 
CG7: Desarrollo de habilidades de aprendizaje necesarias para emprender estudios 
posteriores de inicio en la investigación o de especialización en el ámbito de las relaciones 
laborales y los recursos humanos 
CG8: Capacidad de proyección de los conocimientos, habilidades y destrezas adquiridos para 
promover una sociedad basada en los valores de la libertad, la igualdad, la justicia y el 
pluralismo. 



Guía Docente del Grado en Relaciones Laborales y Recursos Humanos  

 

CB4: Que los estudiantes puedan transmitir información, ideas, problemas y soluciones a un 
público tanto especializado como no especializado 
CB5: Que los estudiantes hayan desarrollado aquellas habilidades de aprendizaje necesarias 
para emprender estudios posteriores con un alto grado de autonomía 
Específicas: 
CE1: Comprensión de la dinámica de las relaciones laborales, el empleo y los recursos 
humanos desde todas su perspectivas o dimensiones: jurídica, en especial, jurídico-laboral y 
de Seguridad Social, organizativa, sociológica, económica, histórica y psicológica 
CE13: Capacidad para entender la psicología social del conflicto y la negociación 
CE27: Capacidad para realizar funciones de negociación en diferentes ámbitos de las 
relaciones laborales. 
CE28: Capacidad de asesoramiento en cuestiones de conflicto y negociación a organizaciones 
sindicales y empresariales, y a sus afiliados. 
CE29: Capacidad para comprender la relación entre procesos sociales y la dinámica de las 
relaciones laborales 

CONTENIDOS TEMÁTICOS 
Aspectos conceptuales. 
Teorías del conflicto. 
Naturaleza, fases, fuentes y tipos de conflicto. 
Análisis, gestión y resolución de conflictos. 
Escalamiento del conflicto. 
Tipos y proceso de negociación 
Planificación de la negociación. 
Negociadores. 
Estrategias de negociación. 
Poder y procesos de influencia. 
Otras formas de resolución de conflictos. 

ACTIVIDADES DOCENTES 

Clases Teóricas Dedicación 60%  

 

Clases Prácticas Dedicación 40% 

 

Otras Actividades Dedicación 5 

 

EVALUACIÓN 

Exámenes 
Participación en la 
Nota Final 

60-65% 

Examen final escrito. 

Otra actividad 
Participación en la 
Nota Final 

35-40% 

Resolución de casos prácticos 

CRITERIOS DE EVALUACIÓN 

Los alumnos deberán demostrar tanto su comprensión y manejo de los 
aspectos teóricos trabajados en clase, como su capacidad para resolver 
diferentes ejercicios y casos prácticos relativos a la gestión del conflicto y a la 
negociación. 
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