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a) Titulo de la propuesta de TFG (provisional).

La mediacion en la negociacion empresarial: analisis psicologico de los procesos cognitivos,
emocionales y decisionales entre dos organizaciones en conflicto.

b) Una vez leida la Guia de TFG para el alumno/a, sefiala de forma clara cual es el objetivo u
objetivos a los que vas a tratar de dar respuesta en tu TFG.

La propuesta pretende abordar el rol del mediador en una negociacién empresarial desde una
perspectiva psicoldgica, interviniendo de manera tedrica y analitica en todas las fases del proceso de
mediacion en un contexto de conflicto corporativo. El trabajo busca estudiar los conceptos clave que
definen la evolucion de una negociacion, identificando los factores psicolégicos que influyen
decisivamente en la comunicacién y en la toma de decisiones en cada etapa.

En primer lugar, se pretende hacer una revision de las teorias clasicas y modernas sobre la
conceptualizacion del conflicto. Este marco tedrico nos permitira entender las posibles
aproximaciones a la situacién propuesta y qué bases sientan los autores a la hora de abordarla. A
través de tres modelos, Harvard, transformativo y el modelo circular-narrativo de Sara Cobb,
podremos hacer una revision de las posibles metas en la mediacion de conflictos, ademas de
diferentes roles que pueda adoptar un mediador.

A continuacion, se analizara la informacién disponible sobre la negociacién y el entorno en el que se
produce. Se estudiara la relevancia de la informacién accesible sobre las empresas, el punto en el
que se encuentran dentro de un desarrollo empresarial, los antecedentes y experiencias previas de
los negociadores, etc.

Sobre esta base, se procedera a estudiar los procesos cognitivos que pueden formar parte de esta
negociacion. En ambas partes se producen procesos cognitivos simultaneos que forman parte del
factor humano a la hora de negociar. Es importante entender y analizar los sesgos cognitivos que
puedan traer ambos lados a la hora de entablar una conversacion productiva. Ademas, las
experiencias previas personales pueden condicionarnos a la hora de configurar ciertas expectativas
sobre el transcurso de la negociacion. De este modo, la elaboracién y aplicacion de un checklist se
realizara con el fin de detectar estos sesgos y reducir el impacto a la hora comunicarse y tomar
decisiones.

Por otro lado, el trabajo pretende analizar los procesos emocionales de los negociadores. Al revisar y
aplicar el marco tedrico sobre perfiles psicolégicos, se pretenden encontrar ciertas pautas
conductuales a la hora de lidiar con determinados sentimientos en momentos de alta tensién. Se
exploraran las diferentes emociones que pueden emerger en el proceso de negociacién y las
estrategias de afrontamiento que se pueden llevar a cabo. También, se propondran técnicas de
regulacion emocional para minimizar la distorsion cognitiva en la toma de decisiones.

Finalmente, con los elementos previamente mencionados, se pretende explicitar la toma de
decisiones tomada dentro de la negociacion: los acuerdos alcanzados y los rechazos, analizando
como han podido influir los procesos cognitivos y emocionales. El trabajo abordara la
retroalimentacion del proceso: un momento clave cuando la relacién entre ambas partes no acaba
tras la negociacion. Se revisaran nuevamente los modelos tedricos empleados para analizar cdmo en
la mediacién se ha transformado la relacién entre ambas partes.

Este enfoque permitira integrar las teorias psicolégicas en un conflicto de entorno corporativo como
puede ser el mundo de las fusiones y adquisiciones.

c) Justifica el motivo de los objetivos planteados en la pregunta anterior (maximo 1000 palabras).




Para justificar dichos objetivos debes hacer una breve revisién de la literatura.

En el contexto empresarial, convergen los intereses econdmicos, personales y estructurales a la hora
de tomar decisiones. El conflicto es un fendmeno inevitable de la condicion humana ante la necesidad
de socializacién y, por lo tanto, su adecuada gestion se convierte en una herramienta clave para el
desarrollo. A lo largo de la historia, ha habido diferentes aproximaciones al conflicto. En teorias mas
clasicas, se concibe el conflicto como un obstaculo para conseguir nuestros propios intereses. Karl
Marx lo ubica como un elemento estructural del sistema social y surge de la desigualdad entre los que
controlan los medios de produccion. Mas alla de Marx, las teorias mas modernas abordan el conflicto
como un mecanismo de cambio social y una oportunidad de transformacion. La mediacion se situa
como una via para transformar la tensién en la comunicacion, especialmente a la hora de intervenir
en un proceso de forma transversal.

En el ambito de la mediacién y la negociacion, los marcos sociolégicos nos ayudan a comprender que
los conflictos empresariales no son solo cuestiones técnicas, sino que arrastran aspectos
individuales, luchas de poder y determinados procesos cognitivos. Esta reflexion incita a que el
mediador no solo conozca el contenido de la negociacion, sino también el contexto relacional y como
se percibe. Para ello, se pueden emplear diferentes modelos de mediacion como el modelo de
Harvard que propone un enfoque funcionalista basandose en los intereses para usar criterios
objetivos. Por otro lado, el modelo transformativo se centra en el cambio relacional entre ambas
partes. Buscando fomentar la capacidad de abordar la situacion desde diferentes perspectivas para
encontrar un reconocimiento mutuo. En esta mediacién transformativa, el mediador acompafa en el
proceso interno de las partes para buscar el respeto mas alla del conflicto. Finalmente, el modelo
circular-narrativo de Sara Cobb concibe el conflicto como una construccion relacional. El conflicto es,
en este caso, una red de interpretaciones mutuas que interaccionan. La mediacién, en este caso,
invita a reformular las nuevas versiones del conflicto y lidiar con la rigidez en la interpretacion.

Al integrar estas perspectivas sociales y relaciones, la propuesta propone un marco que analice cada
fase de la negociacion y el papel por parte del mediador: desde la exploraciéon de intereses, la
informacion accesible, el procesamiento cognitivo, la gestion emocional, hasta la negociacién final y la
retroalimentacion posterior. Se procederan a analizar momentos criticos de intervenciéon y cémo los
factores psicologicos pueden influir durante su transcurso.

Este trabajo busca integrar la teoria psicoldégica en un proceso de conflicto empresarial, donde
muchas veces se puede dar mas importancia a los aspectos técnicos del negocio menospreciando la
gestion de momentos de alta tension. Ademas, pretende encuadrar estos marcos teodricos de la
psicologia en la actuacion de un mediador a lo largo de todo el proceso de negociacién. Finalmente,
se analizara la interpretacion del resultado por ambas partes, qué aprendizajes se pueden extraer y
en qué medida se ha transformado la relacion para el posterior trato en negociaciones futuras.

d) ¢ Como estructurarias tu trabajo? Incluye los epigrafes mas importantes y senala brevemente qué
informacion incluirias en ellos.

La estructura provisional de trabajo constaria con:

1. Introduccion
1.1. Justificacién del tema y relevancia en el contexto empresarial
1.2. Objetivos y preguntas de investigacion
1.3. Metodologia de revision tedrica

2. Marco tedrico: conceptualizacion del conflicto
2.1. Teorias clasicas (Marx, Weber)
2.2. Teorias modernas y psicolégicas del conflicto
2.3. El conflicto como oportunidad y como desastre

3. Modelos de mediacion y su aplicacion en el ambito empresarial
3.1. Modelo Harvard (intereses y negociacion colaborativa)
3.2. Modelo Transformacional (reconocimiento y empoderamiento)




3.3. Modelo Circular-Narrativo (Cobb)
3.4. Rol y competencias del mediador

4. Analisis psicoldgico del caso de negociacion entre dos empresas
4.1. Contexto organizacional y descripcion de las partes
4.2. Procesos cognitivos: identificacién de sesgos, su impacto y checklist
4.3. Procesos emocionales: perfiles, emociones y regulacion
4.4. Intervencion del mediador: estrategias y técnicas

5. Resultados y discusién
5.1. Decisiones, acuerdos y aprendizajes
5.2. Factores de éxito y errores comunes
5.3. Retroalimentacion del proceso de mediacion

6. Conclusiones
6.1. Implicaciones para la practica profesional del psicélogo-mediador
6.2. Propuestas futuras

7. Referencias bibliograficas

e) Indica las referencias bibliograficas que has utilizado para elaborar esta ficha siguiendo las normas
APA (72 edicion).
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