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Codigo

Titulo

Impartido en
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Cuatrimestre
Créditos

Caracter
Departamento / Area
Responsable

Horario

Horario de tutorias

Descriptor

Nombre

Departamento / Area

Correo electrénico

Negociacién y gestion del conflicto

E000011606

Master Universitario en Administracion de Empresas (MBA)_por la Universidad Pontificia Comillas [MBA
21]

Maéster Universitario en Administraciéon de Empresas (MBA) [Primer Curso]

Posgrado Oficial Master

Semestral

3,0 ECTS

Optativa

Departamento de Gestion Empresarial

Danae Cortés (dcortes@comillas.edu)

Se indicara en la intranet

Bajo peticidn, solicitar por email al profesor, habitualmente la hora previa a la clase

Negociacion: estilos de negociacion; desarrollo de tacticas y estrategias de negociacion segun la
situacion; desarrollo del proceso negociador (preparacion, desarrollo, cierre y andlisis de la
negociacion); el espacio y el tiempo en las negociaciones; actitudes y personalidad negociadoras; la
gestion de conflictos a través de las habilidades de negociacion.

Danae Cortés Campanario

Departamento de Gestién Empresarial

dcortes@icade.comillas.edu

DATOS ESPECIFICOS DE LA ASIGNATURA

Aportacion al perfil profesional de la titulacion

Esta asignatura persigue el desarrollo del auto-conocimiento, percepcion, sesgos y prejuicios, para desarrollar una técnica adecuada en la
gestion de conflictos y la negociacion en entornos personales y profesionales. El objetivo es que los alumnos desarrollen las habilidades

necesarias para enfrentarse con éxito a cualquier negociacion.

La aproximacion a la asignatura es fundamentalmente practica, donde a través de casos de negocio y role-plays los alumnos puedan

desarrollar sus capacidades al mismo tiempo que logran un entendimiento de los principios explicados en clase.



https://files.griddo.comillas.edu/h0e.pdf
https://files.griddo.comillas.edu/h0e.pdf
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Prerrequisitos

La inclusién de la asignatura en un MBA presupone que el alumno ya estd familiarizado con los distintos aspectos de la gestion y las
diferentes areas funcionales de la empresa, supone un acierto y ofrece una oportunidad de llevar a la practica conceptos y conocimientos

de otras asignaturas. Conviene tener curiosidad por distintos sectores de empresas, para actuar asimilando los papeles de los casos.

Competencias

GENERALES
cGo2 Gestion de la informacién y de datos como elementos clave para la toma de decisiones y la identificacion, formulacion y
resolucion de problemas empresariales.
cGo3 Resolucién de problemas y toma de decisiones en los niveles estratégico, tactico y operativo de una organizacion
empresarial, teniendo en cuenta la interrelacién entre las diferentes areas funcionales y de negocio.
Capacidades interpersonales de escuchar, negociar y persuadir y de trabajo en equipos multidisciplinares para poder
CGO05 operar de manera efectiva en distintos cometidos, y, cuando sea apropiado, asumir responsabilidades de liderazgo en la
organizacién empresarial.
606 Compromiso ético en la aplicacién de valores morales y los de la organizacion frente a dilemas éticos y de
responsabilidad social corporativa.
cGo7 Capacidad de gestion del tiempo con el objetivo de mejorar la efectividad personal y del equipo dentro del marco de las
organizaciones empresariales, su entorno y su gestion.
cGos Razonamiento critico y argumentacion acorde con la comprension del conocimiento y del saber sobre las organizaciones
empresariales, su contexto externo y su proceso de administracion y direccion.
RAO1 Identifica los supuestos y las limitaciones de métodos y metodologias de trabajo.
609 Capacidad de aprendizaje autonomo para seguir formandose para aprender a aprender las habilidades cognitivas y los
conocimientos relevantes aplicados a la actividad profesional y empresarial.
ESPECIFICAS DE OPTATIVIDAD
CE002-COOR | Conocimiento y comprension de las técnicas de negociacién profesional

BLOQUES TEMATICOS Y CONTENIDOS

{QUE ES CONFLICTO? GESTION DEL CONFLICTO.

1.1 Definicion de conflicto. ;Cuando hay un conflicto?

1.2 Comunicacion asertiva y feedback
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1.3 Método de resolucién de conflictos. Estrategia win-win

ESTRATEGIA DE NEGOCIACION

2.1 Habilidades para negociar con éxito

1. Los negociadores son ante todo personas

2. Separe la relacion de la esencia

3. Percepcion

4. Emocién

5. Comunicacién

2.2 Las estrategias que nos permiten llegar a un acuerdo

1. Concilie intereses, no las posturas

2. Coémo identificar intereses

3. Hable sobre sus intereses

2.3 El proceso de negociacion y sus etapas

1. Diagnéstico

2. Juicio prematuro

3. La respuesta Unica

4. Separar, inventar y decidir
5. Ensanche sus opciones

6. Busque un beneficio mutuo
7. Aplique el acuerdo

NEGOCIACION EN UN CONTEXTO MULTICULTURAL

3.1 Aplicacién de los principios de negociacion a un contexto multicultural

3.2 Como superar las barreras culturales en un proceso negociador

METODOLOGIA DOCENTE

Aspectos metodolégicos generales de la asignatura

Debido a que la asignatura es fundamentalmente presencial y practica, es imprescindible la presencia del alumno en el aula. Los casos

préacticos y role-plays se desarrollardn en equipo, permitiendo un proceso de feedback entre los participantes. Después de cada practica



COMILLAS

UNIVERSIDAD PONTIFICIA GUIA DOCENTE
1CA) ICADE CIHS 2026 - 2027

habra una puesta en comun en clase para anclar el aprendizaje y mejorar el resultado de futuros casos.
Al final del semestre el alumno podra comprobar su evolucion y mejora personal.
Uso de IA generativa y herramientas digitales

Los alumnos pueden utilizar IA y otras herramientas digitales en esta clase. Aprender a utilizar la IA es una habilidad emergente necesaria

para el futuro.

- Los alumnos pueden utilizar 1A para completar tareas especificas en su curso (nivel 5: uso creativo e integrado segun la escala
https://aiassessmentscale.com/). Cualquier contenido creado con IA debe ser citado. La IA es una herramienta y se debe indicar si se ha
hecho uso de ella y para qué se ha hecho uso. Los alumnos deben incluir un parrafo al final de cada trabajo en el que la hayan utilizado
explicado para qué se utilizo y qué indicaciones (prompts) se utilizaron para obtener los resultados. No hacerlo supone una violacién de la

politica de honestidad académica.

Animamos a los alumnos a comprobar los resultados que obtengan con el uso de estas herramientas. Si proporciona un dato, el
estudiante debe asumir que es incorrecto a menos que conozca la respuesta o pueda comprobarlo con otra fuente. El estudiante es

responsable de cualquier error u omision que proporcione la herramienta.

Metodologia Presencial: Actividades

AF8. Simulaciones, juegos de rol, dinamicas de grupo:: Andlisis y resolucion de casos de negociacion reales
en distintos entornos empresariales y personales. A partir de lectura individual del caso propuesto por el
profesor, los alumnos sintetizan la informacién y datos que cada uno considera relevante para la toma de
decisiones y resolucion de problemas. Posteriormente estos datos se ponen en comun dentro del equipo de
trabajo, tratando de desarrollar una estrategia y enfoque de actuacién ante el equipo contrario. Deberan
planificar qué temas deben ser o no vistos, ser creativos generando ideas y propuestas a ser debatidas y
decidir quién y coémo liderara la negociacién. Durante la preparacion, el equipo debe interiorizar y asumir el
papel del personaje, la empresa y situacion en la que la negociacién se desarrolla, valorando su actuacién CGO02, CGO3, CGO5,
conjunta y a la aportacion de los distintos miembros del equipo. Durante la negociacion tienen que manejar CGO06, CEO4
situaciones de comunicacion, percepcidén y emociones y estan sometidos a la supervision bien del profesor o
de un equipo de observadores, que evaluaran el desarrollo de la negociacion y daran al terminar feedback a
los participantes, tanto de sus habilidades como de su comportamiento (ética) o no de cémo han llevado el
caso. Tras el feedback del observador y la revision del caso, cada alumno debe ejercer un andlisis autocritico,
identificando los aspectos y puntos en los que tiene que mejorar y que podria haber hecho mejor y lo recoge
en su diario de negociacion, asi como el feedback recibido.

AF2. Sesiones participadas de caracter expositivo: a partir del caso y en el momento de la revision el
profesor explica las nociones basicas, con la participacion activa y colaborativa de los alumnos, que discuten
los puntos oscuros o los matices que les resulten pertinentes para la correcta comprension de contenidos. CG02, CGO3, CGO5,
Incluird presentaciones dindmicas y la participacion reglada o espontanea de los estudiantes por medio de CGO6, CE04

actividades diversas
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AF4. Ejercicios. Se realizan una serie de ejercicios practicos que se centran en desarrollar un elemento
concreto de la negociacién y su forma de preparacion. No es un caso como tal, si no un ejercicio que simula
también una situaciéon real y se centra en un aspecto concreto de la negociacion (intereses, opciones,
alternativas, legitimidad, comunicacion, relacién, compromiso). Con su realizacién el alumno adquiere CG02, CGO3, CGO5,
herramientas y modelos que le fijen los aspectos adquiridos desde el punto de vista conceptual. Es un trabajo CGO6, CE04

individual, que se pone en comun por el profesor con toda la clase, a la vez que se repasan los marcos

conceptuales que corresponden al ejercicio, mediante soporte audiovisual

Metodologia No presencial: Actividades

B1. Estudio y documentacion. Estudio individual que el estudiante realiza para comprender, reelaborar y
retener el marco estructural de negociacion basada en los principios, de la que se le examinara desde el punto CGO02, CGO3, CGO5,
de vista tedrico CGO6, CE04

RESUMEN HORAS DE TRABAJO DEL ALUMNO

HORAS PRESENCIALES

. i " Anélisis y resolucién de casos y ejercicios, Presentaciones orales de temas, casos,
Lecciones de caracter expositivo o i . .
individuales o colectivos ejercicios y trabajos
10.00 15.00 5.00

HORAS NO PRESENCIALES

Andlisis y resolucién de casos y ejercicios, o . ., e Aprendizaje
L . Estudio individual y lectura organizada Tutoria académica .
individuales o colectivos colaborativo

20.00 10.00 5.00 10.00

CREDITOS ECTS: 3,0 (75,00 horas)

EVALUACION Y CRITERIOS DE CALIFICACION

El uso de IA para crear trabajos completos o partes relevantes, sin citar la fuente o la herramienta o sin estar permitido

expresamente en la descripcién del trabajo, sera considerado plagio y regulado conforme al Reglamento General de la
Universidad.

Actividades de evaluacion Criterios de evaluacion Peso

Capacidad comprensiva y relacional. Una nota

Examen Final de negociacién. minima de 5 sobre 10 es imprescindible para superar 50
la asignatura
Realizaciéon de un estudio individual sobre un caso Aplicacion de los conocimientos tedricos obtenidos a
real de negociacion. un caso real
25

Evaluacion de las capacidades adquiridas
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Resolucion de casos practicos en clase, o bien de Aplicacion de los conocimientos tedricos obtenidos a
manera no presencial. un caso real

25
Estos casos pueden ser individuales o grupales. Evaluacion de las capacidades adquiridas

A fin de superar la asignatura durante el periodo ordinario de clases, el alumno deberé obtener una calificacién minima de 5 en todos los

sistemas de evaluacion definidos.

Aquellos alumnos que no superen esta primera evaluacion, podran repetir el examen individual y/o el proyecto/actividades definido por

el docente en el periodo de recuperacion de junio/julio.

Las calificaciones alcanzadas por los estudiantes en el resto de componentes de la evaluacion - con sus correspondientes ponderaciones

en la calificacion final - se mantendran en esta segunda evaluacion.

Aquellos alumnos que tengan dispensa de escolaridad, seran calificados atendiendo a la nota obtenida en el examen final

BIBLIOGRAFIA Y RECURSOS

Bibliografia Basica

ROGER FISHER - WILLIAM URY - BRUCE PATTON (1991): “Obtenga el si. El arte de negociar sin ceder”, Gestion 2000. Edicion 2011.
ROGER FISHER — DANNY ERTEL (1995): “Obtenga el si en la practica”, Gestion 2000. Edicion 2007
BAZERMAN, MAX — MALHOTRA, DEEPAK. "El negociador genial” 2014. Coleccién Empresa Activa. Ed. Urano

CHRIS VOSS. “Romper la barrera del NO”. 2016. Ed. Conecta.
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