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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. El poder de la situacion

110.La irracionalidad como principal enemigo del negociador

12. Técnicas psicosociales de manipulacion interpersonal
13.Errores irracionales mas frecuentes en la negociacion

IV. Aspectos grupales en la negociacion

14.El individuo en el grupo: facilitacion social y holgazaneria social
15.Toma de decisiones: Pensamiento de grupo y polarizacién grupal
16.Categorizacion grupal, identidad y negociacion

V. El proceso negociador: como ser eficaces

17.Cémo preparar la negociacion
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18.El contenido de la negociacion: Fases esenciales
19.El modelo de las ocho fases

20.Estilos de negociacion: Por principios vs. por posiciones
21.Negociacion cooperativa vs. Competitiva
22.Negociar a través de la accion: Los dilemas sociales
23.Factores que influyen en la negociacion

24.Tacticas y estrategias de negociacion

25.Los limites de la negociacion

26.Formas de intermediacion: Derechos y conflicto
27.La mediacion

28.Conclusiones

Programa Préctico

Las practicas consistiran basicamente en la visualizacion en el aula de una serie de videos sobre la tematica tedrica
que cada semana se esté tratando y en una discusién grupal de los mismos, extrayendo conclusiones para las
posibilidades de negociacion laboral real en el contexto neoliberal actual

Evaluacion

El examen constara de treinta preguntas de eleccién multiple (examen llamado “tipo test”) con cuatro alternativas, de
las que unay sélo una sera la respuesta correcta. Cada pregunta acertada vale 1 punto y cada error resta medio
punto (las no respondidas, ni suman ni restan). Por tanto, la nota maxima sera de 30 puntos. Las preguntas de esta
primera parte del examen abarcaran el temario de la asignatura, fundamentalmente del texto de la asignatura y de lo
explicado en clase. Se valorara tanto la asistencia a clase como, sobre todo, la participacién en la mismay
particularmente en las discusiones de grupo.

Para aprobar la asignatura habréa que obtener una puntuacion total de 15puntos.
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