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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 negociacidony

como se comportan los negociadores a lo largo de dicho proceso.

3. Identificar los distintos tipos de negociacidn, 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 resoluciéon de
conflictos y en la negociacion.

Il. Contenidos:

Tema 1: Psicologia social: Conflicto y negociacion

1.1. Introduccién

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 organizacion

Tema 2: Concepto y modelos explicativos de la negociacion

2.1. éQué 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 negociacidn. Sesgos perceptivos y cognoscitivos
2.5. Lairracionalidad como principal enemigo del negociador

Tema 3: Planificacion y estrategia de la negociacion

3.1. Beneficios que reporta la preparacién

3.2. La busqueda de informacion

3.3. Los objetivos de la negociacion

3.4. COmo preparar la negociacién

3.4.1. Preparacion del ambiente fisico: sala, mesa, mobiliario.

3.4.2. Preparacion psicologica

3.5. Estrategias y tacticas de la negociacidn 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 éticos 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 preparacién

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. Los estilos de negociacion
6.2. Negociacidn cooperativa vs competitiva.

Tema 7: Dilemas y factores psicosociales a tener en cuenta en la negociacion
7.1. Los dilemas sociales: Negociar a través de la accién.

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 negociacién
8.1. Estrategias de persuasion.
8.2. Tacticas en la negociacién.

Tema 9: Mediacién y arbitraje
10.1.a. Qué es la mediacion
10.1.b. Qué no es la mediacién
10.2. La figura del mediador

10.7. Qué es el arbitraje

10.8. Clases de arbitraje

10.9. Diferencias con la mediacion



lll. EVALUACION:

La calificacidon global correspondera a la puntuacidon obtenida en un examen sobre el
material tedrico de la asignatura. El examen se realizara en la fecha programada por la
Facultad. Serd un examen tipo test y constara aproximadamente de 30-35 preguntas
tipo test con tres alternativas de respuesta.

Evaluacién Unica

“Para aquellos/as alumnos/as que se acojan a la modalidad de evaluacién unica final
(conforme a lo estipulado en la Normativa de Evaluacion de la Universidad de Granada,
probada por Consejo de Gobierno en su sesién extraordinaria de 20 de mayo de 2013),
ésta consistird en un examen de preguntas bien de desarrollo o de tipo test sobre los
contenidos tedricos de la asignatura de entre los textos sefalados en la bibliografia de
esta Guia docente”
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