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Descripción de la asignatura 
Conocimientos:  
 
Estructura del conflicto, bases estratégicas del recurso a la negociación, teoría de 
juegos, poder y negociación, técnicas de negociación, de reclamación de valor y de 
creación de valor, generación de contratos eficientes, recursos de reparto justo(fair 
división). 
 
Capacidades y destrezas: 
 
Competencia analítica en el reconocimiento e identificación de las situaciones de 
interdependencia, anticipación y posicionamiento en la estructura estratégica del 
conflicto, liderazgo del proceso de negociación, evaluación de intereses, generación 
de propuestas de ganancias conjuntas, habilidades en la gestión eficiente de la 
comunicación, dominio del lenguaje asertivo, control de las percepciones y de las 
emociones, habilidades de interacción interpersonal en un entorno conflictivo. 
 
 
  Requisitos previos 
 Requerimientos académicos generales. 
 

Metodología 
Lectura obligatoria del guión del curso (ver bibliografía). Clases experimentales 
centradas en los aspectos clave del recurso negocial: interdependencia, 
movimientos estratégicos, asertividad, auto-restricciones, anclaje, poder, creación 
de valor. Preparación y negociación de casos. 
 

Programación 
 
 

1.  

  
Programa  
 Primera parte. Las bases estratégicas de la negociación. 

 
Tema 1. Conflicto, negociación e interdependencia estratégica.  
 
1. La gestión del conflicto. 
2. Interdependencia estratégica.  
3. Los juegos. Puro conflicto, pura coordinación, mixtos.  
4. El espacio de la negociación. 
 



Tema 2. Negociación y comportamiento estratégico. 
 
1. Interdependencia de expectativas y movimientos estratégicos. 
2. Principio de reconstrucción y árboles de juego. 
3. Estrategia dominante y estrategia dominada. Equilibrio de Nash. 
4. Dilema del prisionero y dilema del negociador. 
 
 
Segunda parte. Negociación y poder. 
 
Tema 3. La posición 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. Negociación explícita y negociación tácita. 
5. Auto-restricciones. 
6. Anclaje y primera oferta. 
7. Gestión básica de la comunicación. 
 
Tema 4. La negociación competitiva. 
 
1. Posiciones i reclamación de valor. 
2. La percepción del bargaining set. 
3. Engaños y otros trucos sucios. 
4. Toma de rehenes y costes temporales.  
5. Reglas de respuesta. Avisos, amenazas y promesas. 
6. Compromisos estratégicos. 
 
 
Tercera parte. Negociación jurídica. 
 
Tema 5. La negociación integradora. 
 
1. De la confrontación posicional a los procedimientos integradores. 
2. Intereses y creación de valor. 
3. Las condiciones para la cooperación estable.  
4. El proyecto de Harvard. 
5. La negociación asistida. 
6. Negociación entre abogados.  
7. El acuerdo extra-judicial: out-of-court settlement. 
 
Tema 6. Procedimientos imparciales de reparto. 
 
1. Propiedades del reparto justo. 
2. Procedimientos aleatorios, divide-and-choose i secuenciales. 
3. La fórmula win win de Brams y Taylor. 
4. Les subastas internas. El procedimiento Steinhaus. 
5. Ética y negociación jurídica. 

  
  
  
  
 

Actividades 
Preparación y ejecución de negociaciones generales y jurídicas. 



 
 

Evaluación 
Concepto % Comentario 
Asistencia y 
participación  

20%  

Actividades 30%  
Prueba final 50%  
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