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1. ASIGNATURA
- Nombre: Cultura y Negociacion
- Tipo de asignatura: Optativa
- Trimestre: 1
- Créditos: 4 ECTS

- ldioma de docencia: Castellano
- Coordinador de la asignatura: Jose Luis Marin

2. PRESENTACION DE LA ASIGNATURA (objetivos)

Contenidos

La negociacion es la esencia de la resolucioén voluntaria de conflictos. Este
curso enfatiza las aplicaciones tedéricas y practicas de los principios de
negociaciéon en una variedad de contextos: por escrito (incluido el correo
electrénico), por teléfono y en persona. Los estudiantes desarrollaran tanto el
conocimiento cognitivo (teoria, conceptos, enfoques y modelos) como la
competencia conductual (entrevistas, planificacion, preguntas, asesoramiento,
presentacion, persuasion, creacion, resolucién de problemas y cierre).
Combinando el conocimiento cognitivo con la competencia conductual, los
estudiantes exploraran los principios de vanguardia de la preparacion para la
negociacion; negociar modelos, estrategias y estilos; tacticas y técnicas de
negociacion; consecuencias de la psicologia; habilidades de comunicacion,
culturas y géneros; y consideraciones éticas.

Conseguir que los asistentes puedan complementar los conocimientos
adquiridos durante el curso, con ideas y conceptos relacionados con las
habilidades para dirigir equipos de personas, comunicarse y negociar con
efectividad y resolver con éxito los clasicos conflictos humanos que se dan en
todas las organizaciones.

Por otro lado, se debe de entender la importancia de la cultura en el contexto
de las negociaciones internacionales. Conocer como la cultura, puede ser un
obstaculo o una ventaja a la hora de negociar.

Competencias a adquirir

« Evaluar todos los principios y teorias de negociacién estudiados durante el
semestre y demostrar una comprension de estos principios y teorias.

» Comprender la importancia fundamental de la preparacion de la negociacion
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mediante la preparacion de esquemas de preparacion de la negociacion.

« Participar en la negociacion de manera objetiva y estratégica, reconociendo en
lugar de enfatizar las emociones.

« Evaluar y relacionarse con los estilos de comunicacion interpersonal y las
teorias y estrategias de negociacidon mientras se comunica como parte de una
negociacion.

» Gestionar y reconocer la cultura como parte de los procesos de negociacion.

Resultados de aprendizaje

» Negociar eficazmente analizando situaciones de negociacion.
» Aplicar estrategias y tacticas apropiadas.

e Comprender y practicar el clima de comunicacidbn necesario para
negociaciones efectivas.

» Desarrollar una comprension mas profunda del proceso de negociacion
(preparacion, ofertas de apertura, puntos objetivo, negociacioén y liquidacion).

» Mejorar las habilidades analiticas y su comprension de las diferencias culturales
e internacionales.

e Comprender las fortalezas y debilidades individuales en términos de
personalidad y comportamientos que pueden influir en los procesos y resultados
de la negociacion.

Metodologia docente

Los estudiantes de este curso aprenden a negociar realmente negociando entre
ellos. Este entorno interactivo enfatiza la realidad de que la capacidad de negociar
de manera efectiva es fundamental para el éxito, tanto en los hegocios como en
la vida cotidiana. Este curso proporciona una introduccion integral a los
conceptos de negociacion, efectividad interpersonal y resolucién de conflictos
organizacionales. Se exploraran varios tipos de negociaciones, incluidas las
integradoras (enfoque de ganar / ganar), distributivas (enfoque de ganar / perder)
y varias iteraciones de estos dos extremos. Ademas, hablamos de comunicacion
(cara a cara, virtual, verbal / no verbal), emocién / percepcién (intangibles
psicolégicos), negociaciones en equipo / multipartitas, negociaciones
internacionales y diferencias culturales.

Durante las sesiones de clase, se espera que los estudiantes participen en
discusiones en clase sobre temas tedricos. Gran parte del curso se dedicara a la
representacion de roles en escenarios de hechos ficticios para que los
estudiantes puedan adquirir las habilidades practicas de los negociadores.
Aunque este curso no se enfoca en el resumen de casos, se pueden asignar
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algunos casos. Se espera que los estudiantes lean, resuman y estén preparados
para discutir las implicaciones legales de los casos en un didlogo socratico

modificado.

Evaluacion (sistema de evaluacion, sistema de cualificacion...)

Tipo: Continua

Criterios: Participacion activa en las sesiones de clase y
trabajos de tipo individual, en grupo, ademas de una prueba escrita
individual.
EVALUACION Ponderacion
maxima
Trabajo en grupo 25 %
Trabajo individual 25 %
Examen final 50 %

3. PROFESORADO

e Curriculo resumido del profesorado que imparte la asignatura (lineas de
investigacion y publicaciones recientes principales)

José Luis M Marin Arandia

Ingeniero Industrial y de Sistemas y
Maestro en Administracién por el
Tecnolégico de Monterrey, Campus
Monterrey. Maestro en Negocios
Internacionales por la Universidad de
Texas en Austin. Profesor
COREFACULTY en el area de Marketing
de la UPF Barcelona School of
Management e instructor de comercio
exterior y simulador de negocios a
diferentes grupos de ejecutivos en
México.

Lineas de investigacion:
Emprendimiento,

Negocios Internacionales, Estrategia.

Publicaciones:
1. Caso Mas d’en Gil. 2008. ICEX.
Going out from start? Patterns and
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performance of Spanish Born Gilobals.
2007. Frontiers of Entrepreneurship
Research. Volume 27. Issue 20.
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DIRECCIONES UTILES EN INTERNET

http://www.doingbusiness.org/
http://www.geerthofstede.com/
http://www.globalnegotiator.com/
http://www.prsgroup.com

NOTA: Algunos de los materiales de los ejercicios a realizar en clase
se entregara en lengua inglesa.

La informacion recogida es a titulo informativo y puede sufrir modificaciones en las adaptaciones de cada curso )
academico. La guia definitiva de cada asignatura estara a disposicion de los estudiantes matriculados en el entorno virtual
antes del inicio de cada una de ellas.



