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FICHA TECNICA DE LA ASIGNATURA

Datos de la asignatura

Nombre completo Negociacién y gestion del conflicto

Codigo E000011606

Titulo Master Universitario en Administracion de Empresas (MBA)_por la Universidad Pontificia Comillas

Impartido en Master Universitario en Administracion de Empresas (MBA) [Primer Curso]

Nivel Postgrado Oficial Master

Cuatrimestre Semestral

Créditos 3,0 ECTS

Caracter Optativa

Responsable Francisco Javier Rivas Compains (frivasc@icade.comillas.edu)

Horario Se indicara en la intranet

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

La gestion de conflictos a través de las habilidades de negociacion. Estilos de negociacion. Desarrollo

i de tacticas y estrategias de negociacién segun la situacion. Desarrollo del proceso negociador: fases de
escriptor ., ) o L, ) . o
preparacién, desarrollo, cierre y anélisis de la negociacion. El espacio y el tiempo en las negociaciones.

Actitudes y personalidad negociadoras.

Datos del profesorado

Profesor

Nombre Francisco Javier Rivas Compains

Departamento / Area Departamento de Gestién Empresarial

Correo electrénico frivasc@icade.comillas.edu

DATOS ESPECIFICOS DE LA ASIGNATURA

Contextualizacion de la asignatura

Aportacion al perfil profesional de la titulacion

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 ayudara a desarrollar las habilidades necesarias para enfrentarse con éxito
a cualquier negociacién. A través de una metodologia, eminentemente practica de la asignatura, el alumno desarrollara sus capacidades,
aptitudes y competencias. La asimilacion de la asignatura, desde un punto de vista experimental enfrentandose a distintas situaciones de
negociacion a través de casos y role-plays, hace que el alumno pueda obtener una ventaja competitiva al desarrollar su capacidad

negociadora.

La inclusién de la asignatura en un MBA presupone que el alumno ya esta 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
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de otras asignaturas. Conviene tener curiosidad por distintos sectores de empresas, para actuar asimilando los papeles de los casos

Competencias - Objetivos

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.

RAO1 Conoce, sintetiza y utiliza adecuadamente una diversidad de recursos bibliograficos y documentales.

RA02 Discierne el valor y la utilidad de diferentes fuentes y tipos de informacién.
603 Resoluciéon de problemas y toma de decisiones en los niveles estratégico, tactico y operativo de una organizacién

empresarial, teniendo en cuenta la interrelacion entre las diferentes areas funcionales y de negocio.

RAO1 Identifica y define adecuadamente el problema y sus posibles causas.

RA02 Estudia alternativas posibles valorando correctamente el alcance de cada una.

RAO03 Decide cual es la alternativa mas adecuada para resolver el problema.

RA04 Disefia e implanta un plan de accién para su aplicacién.

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.

RAO1 Utiliza el didlogo para colaborar y generar buenas relaciones.

RA02 Escucha las opiniones de los demas y establece didlogos constructivos.

RAO3 Es capaz de realizar un intercambio persuasivo de ideas a través de un proceso negociador para llegar a

acuerdos con otros.

RA04 Conoce la técnica del debate y la oratoria y sabe emplearla en cuestiones profesionales.

RAO5 Valorar el potencial del conflicto como motor de cambio e innovacion.

RA06 Comunica sus ideas de manera efectiva y argumentada.

RAO7 Busca el valor de los demas miembros de equipo y potencia sus habilidades y fortalezas, haciendo que se

sientan parte importante del equipo.

RAO08 Lidera el trabajo del equipo, organizando y delegando las tareas correctamente.
CGO06 Compromiso ético en la aplicacién de valores morales y los de la organizacion frente a dilemas éticos y de

responsabilidad social corporativa.
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RAO1

Vela por los intereses y derechos humanos ante cualquier causa econdémica o empresarial.

RA02

Enfoca los dilemas desde un punto de vista humanista respetando los derechos fundamentales en el

marco de una cultura de paz y valores democraticos.

Capacidad de gestién del tiempo con el objetivo de mejorar la efectividad personal y del equipo dentro del marco de las

CGO7 o ) »
organizaciones empresariales, su entorno y su gestion.
RAO1T Gestiona el tiempo de trabajo personal para realizar las actividades de aprendizaje, cumpliendo con los
plazos establecidos de entrega.
RAG2 Establece prioridades seleccionando adecuadamente las estrategias y recursos en funcion de las
demandas.
CGo8 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.
RAG2 Asume una posicion de evaluacidn critica de teorias y métodos de trabajo, empleando un nivel de analisis
adecuado.
RAO3 Reflexiona critica e independientemente sobre problematicas, teorias y métodos de trabajo
RAOA Toma posicion: debate correctamente aportando argumentos y aceptando otros planteamientos
alternativos.
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.

CEO04

RAO1

Busca, lee, depura, analiza, sintetiza y comprende criticamente materiales bibliograficos de referencia, asi
como materiales que presentan resultados de investigaciones, memorias, textos de supervision

profesional, y otros materiales de caracter aplicado.

ESPECIFICAS

Conceptualizar la funcién de gestion del talento desde la perspectiva estratégica e integradora que genera valor en las

organizaciones empresariales.

Justifica la funcion de personal en las organizaciones, su evolucién en el tiempo, el cambio de una

RAO1 direccion de personal con una visién administrativa, a una direccion de recursos humanos con un enfoque

estratégico.

Conoce y comprende los procesos basicos de la conducta humana en el entorno organizativo:
RA02

personalidad, emociones, aprendizaje, motivacion, y actitudes ante el trabajo y la organizacién.

Disefa las estrategias fundamentales para la gestién del talento: su seleccion, su retencion, su desarrollo
RAO3

(formacién y desarrollo de carrera, gestion del desempefio), y su compensacion.
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RAO4 Formula las politicas basicas de gestién de recursos humanos atendiendo a los valores y cultura de la
organizacioén.

Capacidad de identificar los conceptos clave que condicionan y explican el comportamiento de las personas en los
CEO5 procesos de toma de decisiones de la organizacién y conocer las herramientas que ayudan a individuos y equipos a

lograr los objetivos organizativos planteados.

Conoce las diferentes fuentes de poder en la organizacién y los estilos de influencia para manejarlo
RAO1 )

eficazmente.

Desarrolla una vision global de las competencias para dirigir empresas y valora la importancia de cada
RA02

una en el éxito empresarial.
RAO03 Practica la habilidad para manejar el poder en la organizacion.

Aptitud y disposicién para adquirir y desarrollar las capacidades de comunicacién, negociacion, y gestion de personas y
CE06
equipos necesarias para poder asumir el liderazgo de organizaciones empresariales.

RAO1 Conoce, comprende y aplica los més nuevos modelos y técnicas de desarrollo del liderazgo.

Conoce, comprende y aplica las estrategias para construir comunicacion oral, escrita, verbal y no verbal,

RA02
efectiva, y las técnicas para construir relaciones interpersonales sélidas y constructivas.
03 Conoce, comprende y sabe controlar los pardmetros clave para una comunicacion eficaz, mas alla del
RA
mensaje (audiencia, medios, equipo, canales, redes)
03 Conoce, comprende y sabe controlar los pardametros clave para una comunicacion eficaz, mas alla del
RA

mensaje (audiencia, medios, equipo, canales, redes)

BLOQUES TEMATICOS Y CONTENIDOS

Contenidos — Bloques Tematicos

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

El METODO

2.1 Separe a las personas del problema:

1. Los negociadores son ante todo personas
2. Separe la relacién de la esencia

3. Percepcion




COMILLAS

UNIVERSIDAD PONTIFICIA GUIA DOCENTE

2022 - 2023

4. Emocidn
5. Comunicaciéon

6. La prevencion es lo que funciona mejor

2.2 Céntrese en los intereses, no en las posiciones

1. Concilie intereses, no las posturas
2. Como identificar intereses

3. Hable sobre sus intereses

2.3 Invente opciones en beneficio mutuo

1. Diagnéstico

2. Juicio prematuro

3. La respuesta Unica

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

6. Busque un beneficio mutuo

7. 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

3.1 4Qué 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 metodologicos generales de la asignatura
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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 negociacién. Los observadores que han supervisado la negociacion 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 negociacion.
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 sélo deja de aprender un aspecto concreto y distinto en cada
negociacion, 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 negociacién

Metodologia Presencial: Actividades

AF8. Simulaciones, juegos de rol, dinamicas de grupo:: Analisis y resolucion de casos de negociacién 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 resolucién de problemas. Posteriormente estos datos se ponen en comun dentro del equipo de
trabajo, tratando de desarrollar una estrategia y enfoque de actuacion 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 negociaciéon. Durante la preparacion, el equipo debe interiorizar y asumir el
papel del personaje, la empresa y situacion en la que la negociacion se desarrolla, valorando su actuacion CG02, CGO3, CGO5,
conjunta y a la aportacién de los distintos miembros del equipo. Durante la negociacion tienen que manejar CG06, CE04
situaciones de comunicacion, percepcién y emociones y estan sometidos a la supervision bien del profesor o
de un equipo de observadores, que evaluaran el desarrollo de la negociacién 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 anélisis 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 podréa elaborar la recension final
sobre su aprendizaje real del curso.

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
CGO02, CGO03, CGO5,

los puntos oscuros o los matices que les resulten pertinentes para la correcta comprensiéon de contenidos. CGO6. CEO4

Incluirad presentaciones dinamicas y la participacion reglada o espontanea de los estudiantes por medio de
actividades diversas

AF4. Ejercicios. Se realizan una serie de ejercicios practicos que se centran en desarrollar un elemento
concreto de la negociacion y su forma de preparacion. No es un caso como tal, si no un ejercicio que simula

también una situacién real y se centra en un aspecto concreto de la negociacion (intereses, opciones,
CG02, CGO03, CGO5,

alternativas, legitimidad, comunicacién, relacion, compromiso). Con su realizacion el alumno adquiere CGO6. CEO4
)

herramientas y modelos que le fijen los aspectos adquiridos desde el punto de vista conceptual. 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

B1. Estudio y documentacion. Estudio individual que el estudiante realiza para comprender, reelaborar y
CG02, CGO03, CGO5,

retener el marco estructural y el contenido cientifico de la metodologia Harvard de negociacién basada en los CGO6. CEO4

principios, de la que se le examinara desde el punto de vista tedrico
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B2. Monografias de caracter teérico- practico. Al terminar el curso cada estudiante de forma individual
debe presentar una recension sobre su evolucion y aprendizaje en la asignatura, vinculando aspectos tedricos CG02, CGO03, CGO5,
y practicos, articulos externos, analisis de situaciones reales externas, etc. La reflexion personal tiene que ir CGO06, CE04

mucho més alla de la mera recopilacion de la informacion proveniente de diversas fuentes.

RESUMEN HORAS DE TRABAJO DEL ALUMNO

HORAS PRESENCIALES

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

HORAS NO PRESENCIALES

Andlisis y resolucién de casos y ejercicios, o . i o Aprendizaje
o . 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

Actividades de evaluacion Criterios de evaluacion Peso

. o . Capacidad comprensiva y relacional. Una nota
Examen Final de negociacién, consistente en la o . .
By L minima de 5 sobre 10 es imprescindible para superar 50 %
resolucion de 2 casos practicos .
la asignatura

Realizacién de un estudio individual sobre un caso Aplicacion de los conocimientos tedricos obtenidos a

real de negociacion. un caso real
9 25 %

Evaluacion de las capacidades adquiridas

Resolucién de casos practicos en clase, o bien de

manera no presencial, se realizardn no menos de 7 Aplicacion de los conocimientos teéricos obtenidos a

casos, se eliminara la mayor y la menor de las notas un caso real 25 9
(]

obtenidas.

Evaluacion de las capacidades adquiridas

Estos casos pueden ser individuales o grupales.

Calificaciones

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.
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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
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