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TEORIA Y TECNICAS DE NEGOCIACION

PROGRAMA OFICIAL DE LA ASIGNATURA

OBJETIVOS

El programa hace un repaso pormenorizado del Conflicto y la Negociacion en el
ambito de las organizaciones y especialmente en lo que hace referencia a las relaciones
laborales. La primera parte del programa y una vez completado el mismo el/la alumno/a

debera

o Identificar los conflictos organizacionales y conocer los distintos modos de
gestion de los mismos

o Conocer las principales aportaciones teoricas al tema

o Entender el papel que juega el conflicto en las relaciones laborales

a Conocer la potencial positividad de los conflictos

o Asi como las aplicaciones de las distintas formas de resolver los conflictos

planteados ya sea mediante la negociacion, la mediacion o el arbitraje.

El ambito de la negociacion ocupa la segunda parte del programa y en ella se pretende

que el/la alumno/a:

o Adquiera una sélida base tedrica sobre los procesos de negociacion

o Conozca de manera suficiente los distintos procesos psicosociales implicados en
la misma

o Sea capaz de planificar y analizar la negociacion en términos de estrategia y
tactica

o Conozca y diferencie las distintas estrategias y tacticas en el contexto de
negociaciones distributivas, integradoras o mixtas.

o Contextualice la negociacion en el ambito social en el que se desarrolle.

o Comprenda la complejidad de los procesos de negociacion

Todo ello converge en el objetivo maximo de capacitarle para participar, intervenir o
analizar situaciones de conflicto y la resolucion de las mismas, especialmente si es

mediante un proceso de negociacion.



METODOLOGIA DOCENTE

La asignatura se articula en la exposicion de unos conocimientos teoricos
mediante el desarrollo en el aula por parte del profesor/a de los distintos temas que
conforman el programa con indicaciones especificas de lecturas y referencias

bibliograficas para cada uno de ellos.

La parte practica consistira en la realizacion de un trabajo en grupo en el que se

analice un proceso de conflicto o negociacion real.

EVALUACION

La parte tedrica se evaluard mediante las pruebas objetivas que se establezcan en

los periodos de exdmenes.

La parte practica se evaluara tanto por la exposicion oral del andlisis realizado

como del trabajo escrito presentado.

El no cumplimiento de las distintas fases del proceso de practicas —registro del
grupo, presentacion oral y entrega del informe escrito (ver Contenido Prdctico)-
incapacitara al alumno para ser evaluado de la parte practica de la asignatura en la

convocatoria de Junio.

Tanto la parte tedrica como la parte practica deben ser aprobadas de manera

independiente.

La calificacion final se establecera dando un peso de 2/3 a la nota obtenida en

teoria y 1/3 a la obtenida en la practica.



CONTENIDO TEORICO

I. Introduccion a la teoria del conflicto en las organizaciones
I.1. Definiciones de conflicto
1.2. Tipos de conflicto
1.3. Principales perspectivas teoricas sobre el conflicto
[.4. Principales modelos de conflicto
I.5. Dinédmica del conflicto

1.6. La gestion productiva del conflicto en las organizaciones

I1. Aspectos psicosociales del conflicto en las relaciones laborales
II.1. Variables del conflicto en las Relaciones laborales
I1.2. los otros conflictos sociolaborales: una perspectiva critica
I1.3. La resolucion del conflicto en las relaciones laborales. La mediacion
I1.4. Factores socio-cognitivos y emocionales

I1.5. Fundamentos de psicologia de los grupos: influencia grupal

I11. Introduccion a la teoria de la negociacion
III.1. Introduccién al estudio de la negociacion: concepto, caracteristicas y
metodologia
II1.2. Modelos tedricos de negociacion
II1.3. Las fases de la negociacion en el proceso del conflicto

II1.4. La negociacion como proceso social complejo

IV. Estructuras y procesos de la negociacion.

IV.1. Estrategias y tacticas de negociacion distributiva

IV.2. Estrategias y tacticas de negociacion integradora

IV.3. Las negociaciones mixtas —distributivas e integradoras-, asi como sus
dilemas

IV.4. La estructura social de la negociacioén

IV.5. Comunicacion y persuasion en la negociacion

IV.6. Caracteristicas personales de los negociadores y caracteristicas
situacionales

IV.7. El arte de la negociacion



CONTENIDO PRACTICO

La préactica obligatoria —en grupos de 4 a 6 personas- a realizar por todos los
alumnos consiste en la redaccion de un informe y la exposicion oral del mismo a lo

largo del mes de mayo.

El informe versara sobre el analisis de un proceso real de conflicto o negociacion
en el ambito laboral de libre eleccion por los alumnos que haya tenido lugar durante los
afios 2004 o 2005. El material sobre el que trabajaran puede ser obtenido de la prensa o
de cualquier otra fuente que los grupos consideren adecuada. Antes de las vacaciones de
Navidad deberan estar formados los grupos y notificada su composicion al profesor o

profesora de la asignatura. Durante el curso sera obligatoria la asistencia a tutorias

para el seguimiento de la realizacion de la practica. Todo trabajo realizado por un
grupo que no haya asistido a ninguna sesion de tutoria solo podra obtener la
calificacion de aprobado. Posteriormente, alrededor del mes de marzo, se fijaran las

fechas para la exposicion oral del trabajo.

El informe debera constar de un resumen del material recopilado, una
exposicion breve de los aspectos teodricos implicados, un andlisis a la luz de esos
aspectos tedricos —teorias, modelos- del conflicto o negociacion elegido y la bibliografia
utilizada. Se valorard la completud del material, la originalidad y adecuacion del caso al
material tedrico aportado y la profundidad del analisis, el fundamento de las criticas y la

pertinencia de las alternativas propuestas.

El informe debera presentarse en papel y en formato electronico.

Calendario de Practicas:
o Antes de las vacaciones de Navidad: notificacion al profesor o a la profesora de
los miembros —entre 4 y 6- del grupo.
o Antes de las vacaciones de Semana Santa: notificaciéon de las fechas de
exposicion.

o Mes de Mayo: exposicion oral seglin fecha notificada.
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