Programacion semanal

Técnicas de Negociaciéon

En la programacion semanal te presentamos un reparto del trabajo de la asignatura a lo largo de las
semanas del cuatrimestre.

Programacion semanal

Semana 1

Semana 2

Semana 3

Semana 4

Semana 5

Semana 6

Semana 7

CONTENIDO TEORICO

ACTIVIDADES
(15 puntos)

Semana de introduccién a la asignatura

Tema 1. Elementos de la negociacién
U]

1.1 ;Cémo estudiar este tema?

1.2 Inteligencia emocional aplicada a la
negociaciéon

1.3 Las siete inteligencias
especializadas que componen la
inteligencia tradicional

1.4 Las dos inteligencias multiples

Tema 2. Elementos de la negociaciéon
()]

2.1 ;Cémo estudiar este tema?

2.2 Introduccién

2.3 Negociacién interna y negociacion
externa

Tema 2. Elementos de la negociacién
(Il (continuacién)

2.4 Negociacién competitiva y
negociaciéon cooperativa

Tema 3. Fases de la negociacion (1)
3.1 ¢Como estudiar este tema?

3.2 Fase inicial: prenegociaciéon
(posicionamiento)

3.3 Tipos de informacion a manejar:
busqueda y analisis

Tema 3. Fases de la negociacion (1)
(continuacién)

3.4 Importancia de la comunicacion no
verbal en la prenegociacion

Tema 4. Fases de la negociacién (lI)
4.1 ;Como estudiar este tema?

4.2 Fase central: negociacion.
Estrategias, tacticas y contratacticas
4.3 Actitudes durante la negociacion
4.4 Propuesta y concesiones

Ejercicio practico de
negociacién: Fusion
British Airways-
Iberia
(3 puntos)

Ejercicio practico de
negociacion: Iberia
Expressy SEPLA
(3 puntos)
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Programacion semanal

Semana 8

Semana 9

Semana 10

Semana 11

Semana 12

Semana 13

Semana 14

Semana 15

CONTENIDO TEORICO

Tema 4. Fases de la negociacién (lI)
(continuacién)

4.5 Fase final: cierre. Cuando y cobmo
debemos cerrar una negociacion

4.6 Asertividad y cierre de la
negociaciéon

4.7 La intervencion de una tercera
parte en la negociacion de conflictos:
mediacién y arbitraje

Tema 5. Técnicas de negociacién ()
5.1 ¢Como estudiar este tema?

5.2 Personalidades dificiles.
Percepcion, situaciones dificiles y
personas

5.3 Las nueve personalidades basicas

Tema 5. Técnicas de negociacién ()
(continuacién)

5.4 Algunas personalidades dificiles:
cémo tratarlas

Tema 6. Técnicas de negociacion (ll)
6.1 ;Como estudiar este tema?

6.2 Gestion del tiempo y negociaciéon
eficiente. Concepto de tiempo

6.3 Herramientas para gestionar
adecuadamente nuestro tiempo

Tema 6. Técnicas de negociacion (Il)
(continuacién)
6.4 Como gestionar el estrés

Tema 7. Técnicas de negociacidn (lll)

7.1 ;Cémo estudiar este tema?

7.2 Perfil del negociador excelente.
Concepto de personalidad

7.3 Perfil del negociador excelente

Tema 7. Técnicas de negociacidn (lll)

(continuacién)
7.4 Seguridad, naturalidad y
coherencia: la elocuencia

Tema 8. C6mo negociar en equipo
8.1 ¢Como estudiar este tema?

8.2 La confianza: pegamento para
negociar en equipo

8.3 Roles primarios, secundarios e
inasumibles: autoanalisis

Técnicas de Negociaciéon

ACTIVIDADES
(15 puntos)

Andlisis de caso: Si...
ide acuerdo! Como
negociar sin ceder

(3 puntos)

Analisis de caso: El
arte de la estrategia
(2 puntos)

Foro: Los
microestresores
positivos y negativos
durante el proceso
negociador
(4 puntos)
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Técnicas de Negociaciéon

ACTIVIDADES
(15 puntos)

CONTENIDO TEORICO

Tema 8. C6mo negociar en equipo
(continuacién)

Semana 16 8.4 Diferencias entre grupo y equipo:
sinergias
8.5 Importancia de la coherencia en la
negociacién en equipo

Semana 17 Examen final
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