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OBJETIVOS:

La negociacién es el proceso en el que dos 0 mas partes comparten ideas,
datos, informacidn y opciones para alcanzar un acuerdo mutuamente aceptable.
La negociacién se define como un dialogo directo entre dos o mas partes. Y
por lo tanto, el objetivo del curso es el aprendizaje de conocimientos y
metodologias que faciliten la definicién de una estrategia de negociacion seguin
las circunstancias o marco de referencia que requieran las mismas

OBJETIVES

Negotiation is the process in which two or more parties share ideas, data,
information and options to achieve a mutually acceptable agreement. Negotiation is
defined as a direct dialogue between two or more parties. And therefore, the aim of
the course is the learning of knowledge and methodologies that facilitate the
definition of a trading strategy under the circumstances or frame of reference that
require the same




COMPETENCIAS:

Poseer y comprender conocimientos
Aplicacion de conocimientos

Capacidad de emitir juicios

Capacidad de comunicar y aptitud social
Habilidad para el aprendizaje

Habilidad en el uso de las TIC
Capacidad para resolver problemas
Comunicacion oral y escrita en la propia lengua
Capacidad de critica y autocritica
Trabajo en equipo

Compromiso ético

CONTENIDOS TEORICOS:




Introduccién

Proceso de Negociacion
Herramientas complementarias
Anélisis de la informacion
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CONTENIDOS PRACTICOS:

El alumno realizara un ensayo como proceso de comprension de su aprendizaje en
relacion al contenido de la materia. El ensayo académico tiene por objetivo analizar,
interpretar o evaluar un tema de manera breve. Un ensayo consta de 3 partes
fundamentales: introduccién (breve, no mas de 150 palabras, principales aspectos a
desarrollar en el ensayo, alguna pregunta o interrogante sobre el cual se desarrolla
el mismo, presentacion del tema y generalmente se elabora cuando esta concluido

el cuerpo y las conclusiones), nudo o cuerpo, y conclusion.

ACTIVIDADES DIRIGIDAS:

Estas actividades se centraran en videos.
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ENLACES DE INTERES

Entrevista. “"El conflicto es como el agua, se necesita para vivir y también para el
progreso. Pero cuando hay demasiada agua en el lugar equivocado, hay que
construir puentes y canales para evitar la catastrofe. Construir puentes y canales
para que los conflictos no deriven en catastrofes, es lo que llamamos negociaciéon”.
(William Ury, cofundador del Programa de Negociacion de la Universidad de
Harvard director del International Negociation Network).
http://www.youtube.com/watch?v=hiSCkZJig8A&feature=related (primera parte)
http://www.youtube.com/watch?v=Il 9zi9olnow&feature=related (segunda parte)
Libro: “Metodo Harvard de Negociacion”

www jitconsulting.com.co/libros/Harvard-pdf-2 3.pdf

Libro: “El libro de la negociacion”
www.diazdesantos.es/wwwdat/pdf/SP0410004037.pdf

SISTEMA DE EVALUACION:



http://www.ua.es/es/congresos/protocolo/6encuentro/ponencias/docs/negociacion.pdf
http://www.cop.es/colegiados/PV00520/negociacion.pdf
http://www.youtube.com/watch?v=hiSCkZJig8A&feature=related
http://www.youtube.com/watch?v=I_9zi9olnow&feature=related
http://www.google.com/url?sa=t&rct=j&q=libros%20negociacion&source=web&cd=8&ved=0CFcQFjAH&url=http%3A%2F%2Fwww.jitconsulting.com.co%2Flibros%2FHarvard-pdf-2_3.pdf&ei=Wgv9TuaWMcTy0gHw4NH0Ag&usg=AFQjCNFj3FvCYgo0zClKzosLNm5ENXnEIQ
http://www.jitconsulting.com.co/libros/Harvard-pdf-2_3.pdf
http://www.google.com/url?sa=t&rct=j&q=libros%20negociacion&source=web&cd=3&ved=0CC4QFjAC&url=http%3A%2F%2Fwww.diazdesantos.es%2Fwwwdat%2Fpdf%2FSP0410004037.pdf&ei=Wgv9TuaWMcTy0gHw4NH0Ag&usg=AFQjCNGLKxq3WR8K3rAdZyNUHKTa7Nzabg
http://www.diazdesantos.es/wwwdat/pdf/SP0410004037.pdf
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Actividades presenciales:

Asistencia a clases teorico-practicas: 35%

Actividades practicas (participacion, debates, casos,...):25%

Actividades de tutoria (orientacién y seguimiento del trabajo en equipo,...): 10%

Actividades no presenciales:

Actividades de trabajo auténomo del/la alumno/a, individuales o en equipo
(preparacion de lecturas, resolucién de casos y problemas, trabajos en equipo,...):
20%

Actividades de evaluacion (examenes y autoevaluaciones en Aula Virtual






