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ASIGNATURA

- Nombre: Negociacién /Negotiation Management
= Tipo: Optativa

= Trimestre: 2do

= Créditos: 4 ECTS

= Horas de dedicacion del estudiante: 30 horas (dentro del aula)
70 horas (fuera del aula)

- Idioma de docencia: castellano
= Coordinador de la asignatura: Joan Anton Ros
- Datos de contacto: joananton.ros@bsm.upf.edu

= Profesor de la asignatura: Joan Anton Ros
- Datos de contacto: joananton.ros@bsm.upf.edu

PRESENTACION DE LA ASIGNATURA

Estamos negociando la mayor parte de nuestro tiempo: en casa con la familia, en el trabajo
con nuestros colaboradores, clientes externos e internos, compaferos, superiores; negociamos
también con amigos, hoteles, viajes, carreras profesionales. Habitualmente nos dejamos llevar
por nuestra intuicién, con lo que algunas veces logramos nuestros propdsitos, pero en otras
nos exponemos al fracaso, sin encontrar respuesta a los motivos. Sin embargo, la negociacion
se sustenta en un planteamiento estratégico, la utilizacion de técnicas adecuadas y en una
buena gestion de nuestras emociones.

Este mddulo es una herramienta imprescindible para todo profesional de Marketing, que de
forma constante tendra que establecer relaciones negociadas con clientes, proveedores,
colaboradores y entidades financieras, y posiblemente también con accionistas o rondas de
financiacién. Estos escenarios se deben abordar con planteamientos estratégicos adecuados y
una buena preparacidn previa, sabiendo distinguir cuando resulta mas recomendable abordar
una negociacion distributiva o bien integrativa, asi como saber valorar en todo momento las
grandes ventajas de crear valor durante las negociaciones, respecto a posiciones iniciales de
una simple reclamacién de valor.

OBIJETIVOS

e Entender que la negociacion es mas un proceso tactico y estratégico que intuitivo.
e Planificar y prepararse psicolégicamente y técnicamente.
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e Saber distinguir en qué situacion, resulta mas adecuado negociar de forma competida,
acomodaticia, colaborativa.

e Comprender la causa de los bloqueos durante una negociacion. Los mapas mentales.

e Saber gestionar nuestras emociones

e Aplicar habilidades de comunicacidn clave. Mejorar la escucha activa y el asertividad

e Aprender metodologias para afrontar el conflicto.

e Distinguir las multiples ventajas de la creacién de valor en las negociaciones, respecto
a la reclamacion de valor

e Conocer cuales son mis asuntos negociables y cudles son realmente mis intereses
durante la negociacion.

e Saber qué puedo hacer si no hay acuerdo. Saber detectar la mejor alternativa posible
al acuerdo a negociar

e Entender como debemos abordar las negociaciones internacionales y multiculturales,
comprendiendo y sabiendo apreciar esta diversidad.

COMPETENCIAS A ADQUIRIR

CE1. E1. Aplicar los modelos de toma de decisiones de gestién de marketing basadas en la
intuicién, co-creacion, creatividad, pensamiento critico y toma de responsabilidades
incluyendo la dimensidn social.

RESULTADOS DEL APRENDIZAIJE

R1. Analizar las situaciones de toma de decisién de forma intuitiva y técnica
R2. Incluir la dimensidn social en la toma de decisiones

R3. Aplicar un analisis comparativo y holistico a la toma de decisiones

R4. Realizar la tomar decisiones con creatividad y/o incluyendo la co-creacion.

METODOLOGIA DOCENTE

Actividades presenciales de teoria:

- Clases de teoria.

- Presentacidn de ejemplos.

- Dinamicas de trabajo en equipo
- Participacion en clase.

- Discusion activa.

Aprendizaje autonomo:

- Replicar ejemplos de clase.

- Investigacion sobre temas relacionados. Buscar ejemplos nuevos.
- Elaboracion del trabajo.

- Sesiones tutoriales individuales y grupales.



CRITERIO DE EVALUACION

Para pasar la asignatura, es obligatoria la asistencia a todas las sesiones. En caso de
emergencia mayor (ej. Covid), se asignard tarea para compensar la ausencia (esta tarea no
persigue ningun fin penalizador, sino asimilar los conceptos que se han discutido en la sesién
perdida).

La evaluacién se basara en la participacion en clase y el trabajo fin de curso.

e Asistencia participativa en clase 30%
e Documento final del trabajo 40%
e Presentacién publica del trabajo y seguimiento en tutoria 30%

El trabajo se hard idealmente en grupos de 2 personas (con la posibilidad de hacer grupos de 3
o individualmente en caso de necesidad). El trabajo consistira en discutir un problema de
negociacién compleja, con cambios de escenario constantes, donde los participantes deberan
decidir cudl es la mejor estrategia de negociacion en cada momento, mediante unas
propuestas bien argumentadas. Se proporcionaran mas detalles del trabajo durante las dos
primeras sesiones del curso.

Informacion sobre sesiones.
Horario: de 9:30 a 13:30

FECHA TEMARIO

Sesién 1 ¢Qué es la negociaciéon?
Los estilos de negociacion

Sesidn 2 Los estilos de negociacion y su aplicacidn situacional: cuando debemos
negociar de forma competida, acomodaticia, colaborativa.

Sesién 3 Compromiso o evitacién. El comportamiento estratégico.

Sesion 4 ¢Cudles son mis asuntos negociables?, ¢ cudles son mis intereses.
Que pociones creativas se pueden plantear en una negociacién

Sesién 5y 6 Los mapas mentales, los bloqueos.
Gestion de las emociones, la comunicacidén no verbal. Escucha activa i
asertividad

Sesion 7 Crear valor/reclamar valor. Cual debe ser mi actuacién si no hay acuerdo.
La mejor alternativa posible al acuerdo a negociar

Sesion 8y 9 Las negociaciones internacionales. Principales diferencias cross-culturales.
El valor de la diversidad

Sesién 10 Presentacién de un trabajo final en grupo.
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Joan Anton Ros

FORMACION

Doctor en Psicologia de las Organizaciones, por la UAB. Tesis doctoral: “Andlisis de Roles
de Trabajo en Equipo: Un enfoque centrado en los comportamientos”, con una calificacién
de excelente “cum laude”. Siendo una de las 25 tesis mas consultadas, con un total de
917.087 referencias.



=  Master en Recursos Humanos en UAB.

= Agente de la Propiedad Inmobiliaria, por el Ministerio de la Vivienda.

= Diplomado en Direccién Financiera por EADA Busines School.

= Auditor de Entidades Financieras. Escuela Superior de Cajas de Ahorro.
= Licenciado en Psicologia por UB.

= Estudios de Economia y Empresariales en UB.

EXPERIENCIA PROFESIONAL

-Actualmente:

e Lecturer senior Core Faculty en la Barcelona School of Management (BSM) de la
Universidad Pompeu Fabra, en diferentes programas: Master Banca y Finanzas, EMBA,
Master en Direccion Financiera y Contable, Master en Direccidn Financiera y Auditoria.
Master en Mercados Financieros, programas especializados (in company) para las
principales entidades bancarias.

e Profesor no lecturer en UAB

e Profesor no lecturer en Universidad de Girona

e Profesor asociado en EADA Business School

e Conferenciante en ASSET

- Anterior:

Acredita una amplia trayectoria profesional en el Grupo Catalunya Caixa (CX), en donde ha
desempeiiado diferentes aéreas de responsabilidad:

e Responsable del Control de Gestion del Grupo y subdirector area de Contabilidad y
Planificacién Financiera.

e Auditor Sénior.

e Subdirector del Area de Créditos.

e Director de Oficina.

Profesor visitante en Centrum Catolica Bussines School en Peru.

Profesor en Fomento del Trabajo

Profesor en Cambra de Comerg de Barcelona

Profesor visitante en la UB a través del programa conjunto de Management con INDAE.
Profesor en programas especializados para empresas (Pfizer, Festo, Gestidn hospitales.)

PUBLICACIONES, CONGRESQOS, ENTREVISTAS EN PRENSA-TV

= Ver en linkedin: https://www.linkedin.com/in/joanantonros
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