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1. PROGRAMA

Tema 1. Conflicto, negociacion e interdependencia estratégica

1. La gestion del conflicto

2. Interdependencia estratégica

3. Los juegos. Puro conflicto, pura coordinacién, mixtos
4. El espacio de la negociacion

Tema 2. Negociacion y comportamiento estratégico

1. Interdependencia de expectativas y movimientos estratégicos
2. Principio de reconstruccion y arboles de juego

3. Estrategia dominante y estrategia dominada. Equilibrio de Nash
4. Dilema del prisionero y dilema del negociador

Tema 3. Negociacion y poder. La posicion de salida y las
estrategias de apertura

1. El bargaining set o conjunto negocial

2. Valor de reserva y zona de posible acuerdo
3. El poder negocial

4. Negociacion explicita y negociacion tacita
5. Auto-restricciones

6. Anclaje y primera oferta

7. Gestion basica de la comunicacién

Tema 4. La negociacion competitiva

1. Posiciones y reclamacion de valor
2. La percepcion del bargaining set



3. Enganos y otros trucos sucios

4. Toma de rehenes y costes temporales

5. Reglas de respuesta. Avisos, amenazas y promesas
6. Compromisos estratégicos

Tema 5. La negociacion integradora

1. De la confrontacion posicional a los procedimientos integradores.
2. Intereses y creacion de valor.

3. Las condiciones para la cooperacion estable.

4. El método de Harvard de negociacion.

5. La negociacion asistida.

Tema 6. Procedimientos imparciales de reparto

1. Propiedades del reparto justo.

2. Procedimientos aleatorios, divide-and-choose y secuenciales.
3. La formula win win de Brams y Taylor.

4. Las subastas internas. Steinhaus.

5. Etica y negociacién.
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3. EVALUACION

La evaluacién de esta asignatura se realizara por medio de tres notas
distintas, que corresponden a las siguientes actividades:

(1) Participacion en las dos practicas obligatorias de negociacion
simulada (competitiva e integradora), valdran hasta 1 punto (10%) de
la nota final.

(2) La presentacion del dictamen de analisis negocial al final del curso,
segun las indicaciones que se daran en clase: valdra hasta 2 puntos
(20%) de la nota final.

(3) Realizacién del examen final, que se compondra de dos partes, una
de preguntas test y otra de preguntas de desarrollo: valdra hasta 7
puntos (70%) de la nota final.



	Grado en Derecho
	Teoría y Práctica de la Negociación (21066)

