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Grupo 1

Se intentara los siguientes tres objetivos:

1°) Que el alumnado conozca bien los procesos psicosocioldgicos basicos que intervienen en la negociacion;

29 Que los alumnos/as sean capaces de aplicar los conocimientos impartidos en clase a los fendmenos concretos de
negociacion, en particular a los de tipo laboral; y

3°) Entrenar al alumnado en la utilizacién de las técnicas de negociacion estudiadas.

PROGRAMA DE CONTENIDOS:

I. Introduccién

1. Introduccién general

2. Conflicto y negociacion

3. Qué es la negociacion: Modelos explicativos

. Psicologia social y negociacion

. La formacion de impresiones y sus implicaciones
. Las atribuciones causales

. La influencia social

. Actitudes, cambio de actitudes y negociacion

. Comunicacion no verbal

. Conducta agresiva y conducta prosocial
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Ill. Irracionalidad humana y negociacion

10.La irracionalidad como principal enemigo del negociador
11.Errores irracionales mas frecuentes en la negociacion

IV. Aspectos grupales en la negociacion

12.El individuo en el grupo: facilitacion social y holgazaneria social
13.Toma de decisiones: Pensamiento de grupo y polarizacion grupal
14.Categorizacion grupal, identidad y negociacion

V. El proceso negociador: como ser eficaces

15.Como preparar la negociacion

16.EI contenido de la negociacion: Fases esenciales
17.El modelo de las ocho fases
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18.Estilos de negociacién: Por principios vs. por posiciones
19.Negociacion cooperativa vs. Competitiva

20.Negociar a través de la accion: Los dilemas sociales
21.Factores que influyen en la negociacion

22.Tacticas y estrategias de negociaciéon

23.Los limites de la negociaciéon

24.Formas de intermediacion: Derechos y conflicto

25.La mediacion

29.Conclusiones

Programa Préctico

Las practicas seran de tres clases: La primera consistira en la visualizacién de una serie de videos relativos a la
tematica tratada en clase. La segunda serd la aplicacion de los conocimientos adquiridos a casos concretos de
negociacion. La tercera consistird en una serie de ejercicios practicos de negociacion. Ademas, se podra hacer un
trabajo sobre las practicas impartidas, y a las que se haya asistido. Las practicas se valoraran con una nota de entre 0
y 1 punto (6 3 puntos sobre 30) que se sumara a la nota que se obtenga en el examen.

Evaluacion

El examen constara de treinta preguntas de opcion multiple (también conocido como examen "tipo-test"), con cuatro
opciones de las que una, siempre una y sélo una es correcta. Cada pregunta acertada sumara un punto, y cada error
restara medio punto. La nota final sera, por consiguiente, la suma de las preguntas acertadas menos la suma de las
eguivocadas dividido por dos. Para aprobar habrd que sacar una puntuacién de quince puntos.
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