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II.- INTRODUCCION A LA ASIGNATURA

La materia Conflicto y técnicas de negociacion esnddulo de formacién para el
desarrollo de negociaciones en el &mbito laborahti® del entorno laboral es habitual la
presencia de conflictos interpersonales, interdespae interorganizacionales. Un
conocimiento profundo de los conflictos que suced#idianamente en las empresas y de
las caracteristicas que los definen, asi commraamiento de diferentes estrategias para
gestionarlos de forma que se logre minimizar |laudciones del conflicto y maximizar
Sus aspectos positivos son los contenidos derfzepai parte.

Una de la formas mas comunes de gestionar losictosfllaborales es a través de la
negociacion. Conocer la negociacion, las caratimagsque nos permiten denominar una
determinada interaccibn como negociacion, las fap@s atraviesa un proceso de
negociacion y los diferentes tipos de negociacié® pueden realizarse, son los contenidos
de la segunda parte de esta materia.

Por ultimo, en la tercera parte se analizan algui®slos principales procesos
psicosociales que intervienen en el desarrollo e negociacién y que pueden actuar
como recursos facilitadores pero también puedeitaliro dificultar, en muchos casos, las
habilidades o competencias del negociador.



II1.- VOLUMEN DE TRABAJO

Estudio-preparacion clases de teoriaEl alumno de manera previa a la asistencia a la
clase teorica deberd haber realizado la lectureegondiente al tema en la bibliografia
obligatoria. Ademas, debera reflexionar sobre dknel tedrico en relacion a su aplicacion
a la gestion de conflicto y a la negociacién plant® una cuestion o debate que se
presentara al grupo clase.

Asistencia a clases tedricaPurante las clases tedricas se expondran los ddotede los
temas. En algunos temas, previo aviso y preparaserealizaran presentaciones por parte
de los alumnos.

Preparacion de clases de actividades practicagl alumno recopilara la informacion
necesaria para el desarrollo de las actividadegigad cuando la caracteristica de la misma
asi lo requiera.

Asistencia a clases de actividades practicaBe manera obligatoria el alumno debera
asistir a las sesiones de trabajo practico que naupana actividad aplicada de los
contenidos teoricos.

Preparacion de trabajos: Una vez realizada cada una de las actividadesigaacel
alumno elaborara un informe. Este informe debéftéjae el trabajo realizado en las clases
y sera el método utilizado por el profesor pardizaala evaluacion del alumno. También
se valorara la participacion activa en las clases.

Asistencia a tutorias: La tutoria tiene como objetivo orientar y cla@fical alumno
aquellos aspectos de la asignatura en los cualste®xudas, ademas de servir como un
instrumento complementario a las sesiones de psemejorar la calidad del aprendizaje.
El alumno deberé asistir a tutorias para la prepamay supervision por parte del profesor
de los diferentes trabajos que son objeto de ecidina

En sintesis:
La distribucion segun tipos de actividades en to8dtCTS es:

e Presentacion en el aula de los contenidos tedeisesciales utilizando el métogo
de la leccion magistral participativa. Aproximadane el 20% (1,2 créditos).

¢ Clases précticas (en el aula, aula de informaticd eelativas a la resolucion de
problemas, estudios de casos, seminarios, visi@ganizaciones etc. can
aplicacion de técnicas, presentaciones orales tekeletc. individualmente o en
equipo. Aproximadamente el 20% (1,2 créditos).

e Trabajo autonomo del estudiante, materializado aemnehlizacion ejercicios,
trabajos y/o proyectos individualmente o en equim apoyo tutorial en su
caso. Aproximadamente el 35% (2,1 créditos).

eEstudio independiente del/la estudiante, con aptytrial en su casq.
Aproximadamente el 22% (1,3 créditos).

eEvaluacion (realizacion de pruebas y revision iligsl o grupal)
Aproximadamente el 3% (0,2 créditos).




IV.- OBJETIVOS GENERALES

Los estudiantes aprenderdn los conceptos tedricogariables psicosociales
implicadas en el proceso de conflicto y negociacgmm objeto de desarrollar su

competencia social en este ambito.
Este objetivo se puede concretar en cuatro obgtgpecificos:

1. Aprender los contenidos tedricos que permitan itleat y analizar las situaciones
de conflicto asi como su resolucion a traves aefciacion.

2. Desarrollar las competencias béasicas para afrontaéxito las relaciones
interpersonales en la negociacion.

3. Capacitar al alumno para la accidn profesionakeets del aprendizaje de técnicas
y estrategias de negociacion.

4. Poner en practica las competencias adquiridas.

V.- CONTENIDOS

PARTE |: EL CONFLICTO Y LA NEGOCIACION EN EL MARCO DE LAS
ORGANIZACIONES DESDE LA PSICOLOGIA SOCIAL: CONTEXT® Y
CONCEPCIONES.

Tema 1: El conflicto en las organizaciones

Tema 2: La negociacién: aspectos generales

PARTE Il: EL PROCESO DE NEGOCIACION
Tema 3: Preparacion de la negociacion
Tema 4: Desarrollo y cierre de la negociacion

PARTE Il : PROCESOS PSICOSOCIALES QUE INTERVIENEN EN EL DES20OLLO
DE LA NEGOCIACION
Tema 5: Poder en los procesos de conflicto y negaim
Tema 6: Caracteristicas de los negociadores e ati@on de las partes enfrentadas
Tema 7: La comunicacion en la negociacion

VI.- DESTREZAS A ADQUIRIR

El estudiante debera saber:

- Definir el conflicto y la negociacion asi como coap las claves que permiten
identificar el conflicto y su gestion a través dankgociacion

- Los factores y variables que influyen en el proasaonflicto y negociacion

- ldentificar, analizar y preparar las fases de wegoniacion



- Conocer e identificar las principales variablesc@sociales que intervienen en el
proceso de conflicto y negociacion

- Observar, analizar y realizar un proceso de negicia

VII.- HABILIDADES SOCIALES

La materia de Teoria y Técnicas de negociacionepdet no solo la adquisicion de
conocimientos, sino fundamentalmente la adquisigiéndesarrollo en los estudiantes de
toda una serie de competencias y habilidades ssaci@ecesarias para realizar

negociaciones eficaces. Entra ellas sera necesdgidgrir habilidades para:

- Preparar un proceso de negociacion. Se trata dmpgar de planificar todos los

elementos importantes previos a la hegociacion mism

- Realizar una negociacién. Se trata de ser caplevde a cabo un proceso de

negociacion siguiendo todas sus fases y cumpliEsd@glas y normas de cada fase.



VIII.-

TEMARIO Y PLANIFICACION TEMPORAL

Tema

Titulo y contenido

Sesiones

EL CONFLICTO EN LAS ORGANIZACIONES
Introduccion

1. Concepto de conflicto

2. Fuentes potenciales del conflicto

3. Conflicto y rendimiento

4. Resolucién/gestion del conflicto

2

Actividad Préactica:

1. Creacion y analisis de la situacion de conflicto.

2. Describir diferentes conductas o situaciones
impliquen diferentes formas de gestion del cordlict

que

LA NEGOCIACION: ASPECTOS GENERALES
Introduccion

1. Concepto de negociacion

2. Tipos de negociacion

3. Diferencias entre las negociaciones integratjvas
distributivas

4. El proceso de negociacion en la organizacion

Actividad Préctica:

1. Delimitacién del concepto de negociacion.
2. Competencias del negociador eficaz

PREPARACION DE LA NEGOCIACION
Introduccion

. Busqueda de informacion

. Establecer GPT y MAAN

. Desarrollo de argumentos

. Asignacion de roles

. Factores contextuales

. Beneficios de la preparacion

. Factor estratégico y tactico

O~NO OUTWN -

Actividad practica:

1. Identificando los intereses de las partes en ungsm de

negociaciéon

2. Role-playing con diferentes tacticas de negociacion




DESARROLLO Y CIERRE DE LA NEGOCIACIO

Introduccion

1. Fase de discusion

1. Las sefiales

2. Las propuestas

3. El paguete de propuestas
4. El intercambio

5. El cierre

6. El acuerdo

Actividad Préactica:

Elaboracién y desarrollo de un conflicto y un m®x negociador
completo. Parte | (Descripcion y preparacion)

PODER EN LOS PROCESOS DE CONFLICTO Y
NEGOCIACION

Introduccion

1. Concepto

2. La relaciéon de poder en la negociacion

3. Bases del poder en la negociacion

4. Tacticas de influencia

5. Poder de los grupos (coaliciones)

CARACTERISTICAS DE LOS NEGOCIADORES E

INTERACCION DE LAS PARTES ENFRENTADAS

1. Comprender al negociador (percepcion de personas y
grupos, percepcion de actos y cognicion social)

2. Las emociones en el proceso de negociaciéon (emegion
y agresion)

3. Los procesos de influencia social (procesosfligeincia
y atraccion personal)

4. Evaluar el mundo de la negociacion y a los niegloces
(actitudes, disonancia cognitiva y persuasion)

Actividad Practice Elaboracién y desarrollo de un conflicto y
proceso negociador completo. Parte Il (EI método)

LA COMUNICACION EN LA NEGOCIACION

1. Concepto y componentes de la comunicacion

2. Procesos y tipos de comunicacion

3. Dificultades de la comunicacion

4. Recursos para evitar la comunicacion distorsionada
5. Las preguntas

Actividad préactic: Elaboracion y desarrollo de un conflicto y
proceso negociador completo. Parte Il (Grabacianalisis y
observacion)
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X.- METODOLOGIA

Se desarrollaran los contenidos mediante clasegdgiracticas en las que de manera
paralela a los contenidos teodricos el profesoiiritdoduciendo actividades practicas que
faciliten la comprension de la materia y la adaquisi de las habilidades y destrezas

planteadas. Se espera del alumno una participactdra en el desarrollo de las sesiones.

XI.- EVALUACION DEL APRENDIZAJE

La evaluacién del aprendizaje de esta asignatdricte— practica se realizara de
dos modos diferenciados de acuerdo con la modatjidactlija el alumno en los primeros
dias de clase. Asi, el alumno podra elegir entee raadalidad flexible o continua en las
clases tedricas y préacticas:

e La modalidad flexible implica que el alumno opta pma evaluacion final de los
contenidos teoricos y préacticos de la asignatugaiemdo el programa descrito. Dicha
evaluacion se realizara en la fecha oficial quearsencia publicamente por la
Universidad a través de una prueba objetiva (8g.tAdemas se fijara con el profesor
la fecha de entrega de los trabajos que tengareglizarse a lo largo del curso.

e La modalidad continua implica que el alumno opta poa forma de evaluacion

continua que requiere la realizacion de difereritabajos teorico-practicos. Para



acogerse a esta modalidad se requiere asistialdglas sesiones y la realizacion de

las actividades y entrega de trabajos conformalahdario establecido en clase.



