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I. Objetivos:

1. Comprender como y por qué surgen los conflictos entre los
grupos, asi como las estrategias para superarlos.

2. Conocer qué es y qué implica un proceso de negociacion y
cémo se comportan los negociadores a lo largo de dicho proceso.

3. Identificar los distintos tipos de negociacion, asi como conocer sus peculiaridades.

4. Comprender la importancia y el significado de la negociacion en
cualquier sistema social.

5. Comprender el concepto de negociacion a través de los
distintos modelos tedricos desde los que se ha abordado su estudio.

6.- Identificar algunas destrezas, técnicas y estrategias utilizadas en la resolucion de
conflictos y en la negociacion.

II. Contenidos:

Tema 1: Psicologia social: Conflicto y negociacion
1.1. Introduccion
1.2. El ser humano es un ser eminentemente social
1.3. La polarizacion de grupo
1.4. El pensamiento de grupo
1.5. El componente irracional en el comportamiento humano
1.6. La influencia del contexto
1.7. Conflicto en la organizacién
1.8. Enfoques sobre el conflicto intergrupo.
1.9.Estrategias para resolver los conflictos: La negociacion.

Tema 2: Concepto y modelos explicativos de la negociacion
2.1. {Qué es negociar?
2.2. (Por qué se negocia?
2.3. Modelos tedricos en el estudio de la negociacion
2.3.1. Los modelos matematicos de negociacion racional
2.3.2. La tradicién conductual
2.4. La dialéctica de la negociacion. Sesgos perceptivos y cognoscitivos
2.5. La irracionalidad como principal enemigo del negociador

Tema 3: Planificacion y estrategia de la negociacion
3.1. Beneficios que reporta la preparacion
3.2. La busqueda de informacion
3.3. Los objetivos de la negociacion
3.4. Como preparar la negociacion



3.4.1. Preparacion del ambiente fisico: sala, mesa, mobiliario.
3.4.2. Preparacion psicologica
3.5. Estrategias y tacticas de la negociacion para crear acuerdos integrativos

Tema 4: Procedimientos y limites de la negociacion
4.1. Planteamiento.
4.2. Alcance.
4.3. Conocimiento de la otra parte.
4.4. Metas.
4.5. Prioridades.
4.6. Veracidad de la informacion.
4.7. Concesiones.
4.8. Aspectos ¢ticos de la negociacion.

Tema 5: Fases de la negociacion

5.1. Los negociadores.

5.2. Los expertos.

5.3. Fases de la negociacion.
5.3.1. Fase previa
5.3.2. Fase de preparacion
5.3.3. Primera fase: Procedimiento y enumeracion de puntos en litigio
5.3.4. Segunda fase: Contenido y exploracion de posibilidades
5.3.5. Tercera fase: El desenlace

5.4. El modelo de las ocho fases

Tema 6: Estilos de negociacion
6.1. En torno a los estilos de negociacion
6.2. Negociacidon cooperativa vs competitiva.
6.3. Negociacion Acomodativa. (Perder/Ganar)
6..4. Negociacion Evitativa(Evitar Perder/perder)
6.5. Negociacidon por compromiso
6.6. Elementos de reflexion final.

Tema 7: Dilemas y factores psicosociales a tener en cuenta en la negociacion
7.1. Los dilemas sociales: Negociar a través de la accion.
7.2. Actitudes y percepciones entre las partes.
7.3. Motivaciones e intereses de las partes en la negociacion.
7.4. Factores que influyen en la negociacion
7.4..1. Contexto
7.4.2. Proceso
7.5. La comunicacion entre los negociadores.

Tema 8: Estrategias y tacticas en el proceso de negociacion
8.1. Estrategias de persuasion.
8.1.1. La sancién o comprobacion social.
8.1.2. Compromiso y coherencia.
8.1.3. Reciprocidad e intercambio.



8.2. Tacticas en la negociacion.
8.2.1. Tacticas operativas.
8.2.2. Técticas interpersonales.
8.2.3. Tacticas persuasivas y negociadoras
8.3. Técnicas a utilizar en las diferentes fases de la negociacion
8.3.1 La escalada
8.3.2. Estancamiento o punto muerto
8.3.3 Proceso de desescalada
8.4. Gestion tactica y cierre

Tema 9. La negociacion colectiva
9.1. Qué es la negociacion colectiva.
9.2. Analisis del contexto en la negociacion colectiva.
9.3. Factores a considerar en la negociacion colectiva.
9.4. Estudio de casos.

Tema 10: Mediacion y arbitraje
10.1.a. Qué es la mediacion
10.1.b. Qué no es la mediacion
10.2. La figura del mediador
10.3. Caracteristicas
10.4. Ciencias que le aportan conocimientos
10.5. Tipos de mediacion
10.6. a. La mediacion empresarial
10.6.b. La mediacion organizacional
10.7. Qué es el arbitraje
10.8. Clases de arbitraje
10.9. Diferencias con la mediacion
10.10. Materias excluidas del arbitraje
10.11. Ventajas

III. EVALUACION:

La preparacion de la asignatura se realizara, fundamentalmente, basdndose en las
explicaciones del profesor y en el trabajo personal del alumno, teniendo en cuenta los siguientes
aspectos:

- Repaso y estudio de las notas de clase

- Estudio y comprension de la bibliografia basica

- Lecturas de la bibliografia complementaria

- Realizacion de practicas

- Participacion activa en clase.

La evaluacion de la asignatura se realizard en la convocatoria ordinaria y/o extraordinaria. Habra un
examen final cuando determine Secretaria de la Facultad. El examen consistird en una prueba escrita
sobre los contenidos tedrico-practicos impartidos durante el curso.

La asignatura se aprueba o suspende en su totalidad en cada convocatoria oficial; es decir, no se
guardan notas parciales de una a otra convocatoria.




IV.- PRACTICAS

Las practicas seran obligatorias para todos los alumnos. Tendran relacion con los temas relevantes
para los discentes de Ciencias del Trabajo y su futuro profesional. Los trabajos practicos procuraran
simular situaciones reales con miras a potenciar y estimular acciones de intervencion mas idoneas
en esta area de conocimiento. Se desarrollaran en clase ora en grupos reducidos, ora de forma
individual, y se articularan con los contenidos tedricos, asi como con el contexto profesional. Se
atenderan, entre otros, los siguientes objetivos:

- Identificar y familiarizarse con las técnicas mas utilizadas en el campo de estudio.

- Conocer y entender el contexto profesional y laboral en el que los alumnos van a

integrarse.

- Profundizar en estrategias de intervencion .
La realizacion de las practicas incluira una revision comentada de la literatura sobre los temas
centrales que configuran el programa, a fin de que los alumnos conozcan y aprendan la utilizacion y
manejo de las fuentes documentales bésicas de esta disciplina.
En el presente curso se desarrollaran entre 3 y 5 practicas relacionadas con los siguientes ambitos:

. Planificacion y estrategia de la negociacion

. Estilos de negociacion

. Mediacion y arbitraje.
Asimismo, cada alumno elaborara un caso simulado de conflicto y negociacion.
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