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DATOS ESPECIFICOS DE LA ASIGNATURA

Aportacién al perfil profesional de la titulacién

Esta materia hace hincapié en la importancia que conocer una metodologia de negociacion
sistematica basada en una serie de principios, conocida como el Método Harvard. Para los alumnos
que aspiren a dirigir y a administrar de manera profesional, asi como a persuadir en su entorno
personal, la asignatura de técnicas de negociacion le ayudard a desarrollar las habilidades
necesarias para enfrentarse con éxito a cualquier negociacién. A través de una metodologia,
eminentemente préactica de la asignatura, el alumno desarrollard sus capacidades, aptitudes y
competencias. La asimilacion de la asignatura, desde un punto de vista experimental enfrentandose
a distintas situaciones de negociacidon a través de casos y role-plays, hace que el alumno pueda
obtener una ventaja competitiva al desarrollar su capacidad negociadora.




Prerrequisitos

Ninguno. La inclusién de la asignatura en un MBA presupone que el alumno ya esta familiarizado
con los distintos aspectos de la gestiéon y las diferentes areas funcionales de la empresa, supone
un acierto y ofrece una oportunidad de llevar a la préactica conceptos y conocimientos de otras
asignaturas. Conviene tener curiosidad por distintos sectores de empresas, para actuar asimilando
los papeles de los casos.

Competencias - Objetivos

Competencias Genéricas del titulo-curso
Instrumentales
CGI 1. Capacidad de andlisis y de sintesis
CGI 2. Resolucion de problemas y toma decisiones
CGI 3. Capacidad de organizacion y planificacion
CGI 5. Conocimientos generales basicos sobre el area de estudio
CGI 6. Comunicacién oral y escrita en la propia lengua
Interpersonales
CGP 9. Habilidades interpersonales: escuchar, argumentar y debatir
CGP 10. Capacidad de liderazgo y trabajo en equipo
CGP 12. Compromiso ético
CGP 13. Reconocimiento y respeto a la diversidad y multiculturalidad
Sistémicas
CGS 14. Capacidad para aprender y trabajar autbnomamente
CGS 17. Capacidad de elaboracion, y transmisién de ideas, proyectos, informes, soluciones y
problemas.

CGS 18. Iniciativa y espiritu emprendedor

Conceptuales (saber), Procedimentales (saber hacer), Actitudinales (saber ser)

CE22 Conoc_imit_ento y comprension de las funciones directivas en el ambito
organizativo
RAL Conoce las diferentes fuentes de poder en la organizacion y los estilos de
influencia para manejarlo eficazmente.
RA2 Desarrolla una vision global de las competencias para dirigir empresas y valora
la importancia de cada una en el éxito empresarial.
RA3 Practica la habilidad para manejar el poder en la organizacion.
Comprension del conjunto de habilidades que posibilitan la funcién directiva
CE22.1 . - .
en la empresa y de sus propias fortalezas y debilidades como lider
RA3 Desarrolla y reflexiona sobre los nuevos modelos de liderazgo basados en
competencias emocionales e interpersonales.
CE22 2 Capacidad para aplicar las habilidades de comunicacién y persuasion como
) lider
RAL Practiqa la habilidad de escucha activa y empatia en las relaciones
profesionales.
RA2 I_Dractica_la habilidad para transmiti_r ir_1formacién, ser asertivo, dar 6rdenes e
instrucciones y marcar metas y objetivos a los colaboradores.
RA3 Practica la habilidad para hacer preguntas y obtener informacion en el contexto
de los diferentes tipos de entrevistas profesionales.
Practica la habilidad para devolver valoraciones a los colaboradores (dar
RA4 . .
retroalimentacion o feedback).
Practica las habilidades comunicativas necesarias para tratar situaciones
RA5 dificiles como denegar peticiones, atender quejas y reclamaciones, y hacer o
recibir criticas.
Capacidad para aplicar las habilidades necesarias para la resoluciéon de
CE22.4 s . - - .
problemas y toma de decisiones la en los ambitos laboral y directivo
RAL Pragtica las técnicas para la solucién de problemas y toma de decisiones en
equipo..
RA2 Practica la habilidad para comunicar decisiones.




RA3 Practica la habilidad para gestionar e introducir el cambio en la organizacion.
RA4 Practica la habilidad para liderar con creatividad e innovacion.
CE22.5 | Conocimiento y comprensién de las técnicas de negociaciéon profesional

RAL Conocimiento de la _gesti_c'm de conflictos y de los diferentes tipos de negociacion
adecuados a cada situacion.

RA2 Conoc_imi_(?nto de la planificacion y preparacién, fases y cierre de toda
negociacion.

RA3 C_apacidad para disefiar estrategias y tacticas de negociacion segun las
circunstancias.

RAA Comp_ren_de y maneja las diferencias interculturales dentro de las
negociaciones.

RAS Dominf_;\ argumentar las propias ideas, rebatir las de la otra parte y hacer
concesiones.

RA6 Es capaz de cerrar negociaciones llegando a acuerdos o acercando posiciones.

BLOQUES TEMATICOS Y CONTENIDOS

Contenidos - Bloques Tematicos
BLOQUE 1:
Tema 1: EL PROBLEMA: NO REGATEE CON LAS POSICIONES

1.1 Discutir las posiciones produce acuerdos poco aconsejables

1.2 Discutir sobre posiciones es ineficaz

1.3 Discutir sobre posiciones pone en peligro la relacion existente

1.4 Cuando intervienen muchas partes, la negociacién posicional es atin peor
1.5 Ser amable y simpatico no es la respuesta

Tema 2: EL METODO

2.1 Separe a las personas del problema:
1. Losnegociadores son ante todo personas
. Separe larelacion de la esencia
3. Percepcion
4. Emocion
5. Comunicaciéon
6. Laprevencion es lo que funciona mejor
Céntrese en los intereses, no en las posiciones
1. Concilie intereses, no las posturas
2. Coémo identificar intereses
3. Hable sobre sus intereses
2.3 Invente opciones en beneficio mutuo
1. Diagnéstico
Juicio prematuro
La respuesta tinica
Separar, inventar y decidir
Ensanche sus opciones
Busque un beneficio mutuo
Haga que se decidan facilmente
2.4 Insista en utilizar criterios objetivos
1. Decidir basandose en la voluntad es caro
2. Desarrollar criterios objetivos
3. Negociar con criterios objetivos

2.2

Nk wN

Tema 3: SI, PERO

3.1 ;Qué pasa si los otros son mas poderosos?- desarrolle su MAPAN
1. Protegerse a si mismo
2. Sacando el maximo partido de lo que usted posee
3. Cuando la otra parte es poderosa




3.2 ;Qué pasa si no quieren seguir el juego? Utilice el Jiu-Jitsu de negociacion
3.3 ;Qué pasa si juegan sucio? La forma de domesticar al negociador duro




METODOLOGIA DOCENTE

Aspectos metodolégicos generales de la asignatura

La metodologia aplicada en esta asignatura, se basa en el método del caso que consta de una fase
de preparacion en equipo para su posterior negociacion. Los observadores que han supervisado la
negociacioén realizan un proceso de feedback a los participantes. Posteriormente se revisa el caso
en clase por el profesor y se ponen en comun los resultados y temas técnicos relativos a esa
negociacién. El alumno finalmente realiza tras la revision un reflexion sobre lo que ha vivido y sus
posibilidades de mejora en futuros casos. Por estos motivos resulta imprescindible la presencia
del alumno en el aula, ya que no sdélo deja de aprender un aspecto concreto y distinto en cada
negociaciéon, si no que ademas puede perjudicar a sus compafieros de equipo. Asi al final del
semestre, el alumno es capaz de ver su evolucién y mejora personal. En paralelo se introduce la
metodologia y conceptos tedricos desarrollados en Harvard y se realizan una serie de ejercicios,

para desarrollar y asimilar los elementos de la negociacion.

Metodologia Presencial: Actividades

AF8. Simulaciones, juegos de rol, dinamicas de grupo: Analisis
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 informacion 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 como liderara la negociacion.
Durante la preparacion, el equipo debe interiorizar y asumir el papel
del personaje, la empresa y situaciéon en la que la negociacién se
desarrolla, valorando su actuacién conjunta y a la aportacion de los
distintos miembros del equipo.

Durante la negociacién tienen que manejar situaciones de
comunicacion, percepcion 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 cédmo han llevado el caso.

Tras el feedback del observador y la revision del caso, cada alumno
debe ejercer un analisis 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.

Con estos datos podra elaborar la recension final sobre su
aprendizaje real del curso.

Competencias

CGI 1. Capacidad de
andlisis y de sintesis

CGI 2. Resolucién de
problemas y toma
decisiones

CGI 3. Capacidad de
organizacion y planificacion
CGI 6. Comunicacion oral y
escrita en la propia lengua
CGP 9. Habilidades
interpersonales: escuchar,
argumentar y debatir

CGP 10. Capacidad de
liderazgo y trabajo en
equipo

CGP 12. Compromiso ético
CGP 13. Reconocimiento y
respeto a la diversidad y
multiculturalidad

CGS 18. Iniciativa y espiritu
emprendedor

AF2. Sesiones participadas de caracter expositivo: a partir del
caso y en el momento de la revisién el profesor explica las nociones
bésicas, 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. Incluira presentaciones
dinamicas y la participaciéon reglada o espontanea de los estudiantes
por medio de actividades diversas.

CGI 5. Conocimientos
generales basicos sobre el
area de estudio

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 situacion real y se centra en un aspecto concreto
de la negociacion (intereses, opciones, alternativas, legitimidad,
comunicacion, relacién, compromiso). Con su realizacién el alumno
adquiere herramientas y modelos que le fijen los aspectos adquiridos
desde el punto de vista conceptual.

CGS 14. Capacidad para
aprender y trabajar
auténomamente

CGS 17. Capacidad de
elaboracién, y transmision
de ideas, proyectos,
informes, soluciones y
problemas.

CGI 3. Capacidad de
organizacion y planificaciéon




Es un trabajo 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 Competencias

CGI 1. Capacidad de
andlisis y de sintesis

CGI 5. Conocimientos
generales basicos sobre el
area de estudio

CGS 14. Capacidad para
aprender y trabajar
autbnomamente

B1. Estudio y documentacion. Estudio individual que el estudiante
realiza para comprender, reelaborar y retener el marco estructural y
el contenido cientifico de la metodologia Harvard de negociacion
basada en los principios, de la que se le examinara desde el punto de
vista tedrico

CGI 1. Capacidad de
analisis y de sintesis

CGI 6. Comunicacion oral y
escrita en la propia lengua
CGI 5. Conocimientos
generales basicos sobre el
area de estudio

CGS 14. Capacidad para
aprender y trabajar
autbnomamente

CGP 12. Compromiso ético

B2. Monografias de caracter tedrico- practico. Al terminar el
curso cada estudiante de forma individual debe presentar una
recension sobre su evoluciéon y aprendizaje en la asignatura,
vinculando aspectos tedricos y practicos, articulos externos, andlisis
de situaciones reales externas, etc. La reflexion personal tiene que ir
mucho mas alla de la mera recopilaciéon de la informacién proveniente
de diversas fuentes.

EVALUACION Y CRITERIOS DE CALIFICACION

Actividades de evaluacion CRITERIOS PESO

Examen Capacidad comprensivay | 50%
relacional.

Asistencia y participacion activa en clase. Participacion y rigor ante | 15%

Presentacion de los casos negociados. la asignatura. Proactividad

La asistencia es obligatoria para evaluar a

alumno, salvo los casos de dispensa de

asistencia en cuyo caso el examen teorico tiene

el 100% de puntuacion en la nota.

Resolucion de casos practicos: via examen de Evaluacion de las 35%

casos practicos o presentacion de los mismos. capacidades adquiridas

Actividades para alumnos con dispensa de CRITERIOS PESO

asistencia

Examen tedrico del libro Obtenga el Si Capacidad comprensivay | 100%
relacional.

Se limitaria al examen final tedrico porgue la

parte préctica sin un oponente no se puede

practicar.

En caso de que sea necesaria recuperacion, la nota final sera igual a la nota del examen de

recuperacion




HORAS PRESENCIALES

HORAS NO P

RESENCIALES

Clases tedricas Clases practicas Actividades Evaluacién
académicamente
dirigidas
5 horas 40 horas 1 hora

Trabajo autébnomo Trabajo autbnomo Realizacién de trabajos Estudio
sobre contenidos sobre contenidos colaborativos

tedricos practicos

10 horas 10 horas 20 horas 20 horas

CREDITOSECTS: 5

BIBLIOGRAFIA Y RECURSOS

Libros de texto

ROGER FISHER - WILLIAM URY - BRUCE PATTON (1991): “Obtenga el si. El arte de negociar sin
ceder”, Gestién 2000. Edicion 2011.

ROGER FISHER — DANNY ERTEL (1995): “Obtenga el si en la practica”, Gestion 2000. Edicién
2007

BAZERMAN, MAX — MALHOTRA, DEEPAK. “El negociador genial” 2014. Coleccién Empresa
Activa. Ed. Urano

Capitulos de libros

Se le indican a los alumnos para su lectura previa y examenes

Articulos

Se proporcionaran en clase a los presentes para su analisis

Paginas web

Portal de recursos de la asignatura

Apuntes

trabajo en el aula

Otros materiales
Documentos y visionados en clase

Libros de texto

Capitulos de libros

Articulos
Paginas web
Apuntes

Otros materiales







