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1.Informacién Basica
1.1.0Objetivos de la asignatura

La asignatura y sus resultados previstos responden a los siguientes planteamientos y objetivos.

La asignatura y sus resultados previstos responden a los planteamientos generales que se sefialan en el plan
de estudios de Grado en Marketing e Investigacion de Mercados:

O1: Formar profesionales en marketing e investigacion de mercados con base econémico-empresarial y con
una ética profesional que garantice los derechos fundamentales y de igualdad de oportunidades entre
hombres y mujeres, los principios de igualdad de oportunidades y accesibilidad universal de las personas con
discapacidad y los valores propios de una cultura de la paz y de valores democréaticos.

O2: Proporcionar formacion, tedrica y practica, que facilite al graduado/a: identificar oportunidades del
mercado y necesidades de los clientes, anticipar cambios del entorno y determinar estrategias y acciones de
marketing e investigacion de mercados.

03: Formar profesionales capaces de participar en la toma de decisiones y en el disefio, planificacion,
ejecucion y control de las estrategias de marketing de empresas fabricantes, distribuidoras y/o
comercializadoras de bienes y/o servicios, asi como de cualquier institucién de indole publica o privada.

O4: Capacitar en la utilizacién de los instrumentos de marketing e investigaciéon de mercados necesarios para
las organizaciones. Una competencia tiene una perspectiva de desarrollo infinita, por ello, cada asignatura
desarrolla parte de los recursos necesarios para la formacion en diversas competencias.

encias.

1.2.Contexto y sentido de la asignatura en la titulacion
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La asignatura Técnicas Sociolégicas de Negociacion Comercial es una asignatura optativa que se imparte en
el primer semestre del cuarto curso del Grado en Marketing e Investigacion de Mercados. Dentro del médulo
Marketing se imparte la materia Habilidades Directivas, en la cual se inscribe la asignatura Técnicas
Sociolégicas de Negociacion Comercial. En la sexta materia, "Habilidades directivas”, se ofertan 26 créditos
(6 de caracter obligatorio y 20 optativos) centrados en: la negociacién y las técnicas de direccion de equipos
de trabajo, el crecimiento, la innovacion y la internacionalizacion. Con ellos se favorece la consecucion de
resultados de aprendizaje asociados a la variable producto, a la distribucion y a la gestién de la fuerza de
ventas, a la planificacion estratégica y a sectores con caracteristicas especiales, entre las que destacan
desarrollar habilidades basicas para la negociacién comercial, y demostrar la capacidad de analisis y
valoracion de las estrategias de marketing para la internacionalizacion de la actividad empresarial.

1.3.Recomendaciones para cursar la asignatura

La asignatura Técnicas Sociolégicas de Negociacion Comercial es una asignatura optativa disefiada para
favorecer el aprendizaje y comprension de los procesos de negociacion.

En el entorno socio econdmico actual, las empresas se ven envueltas en una intensa competencia con otras
organizaciones por atraer la atencion del puablico y lograr los objetivos que se han marcado. La negociacién
comercial se ha convertido en una eficiente herramienta para crear valor y marcar la diferencia. La adquisicion
de habilidades y competencias negociadores, basadas en el ganar-ganar, puede aportar enormes beneficios,
no solo en el ambito econdmico, sino estratégicamente. Un profesional que tenga unas grandes capacidades
de negociacion puede aportar un buen trato y al mismo tiempo afianzar negociaciones a largo plazo y es por
esta razén por la que cada vez se buscan mas especialistas en negociacién comercial que puedan ser
determinantes en sus objetivos.

Investigaciones llevadas a cabo por prestigiosos especialistas del ambito de las habilidades directivas,
respecto a cémo trabajar de forma eficaz y eficiente, ponen de manifiesto que los gerentes, mas que
planificar, organizar, coordinar, dirigir y controlar, se pasan la mayor parte del tiempo negociando todo y con
todos.

2.Competencias y resultados de aprendizaje

2.1.Competencias
Al superar la asignatura, el estudiante serd mas competente para...

De acuerdo con lo establecido en la memoria de verificacion del Grado, proyecto inicial de la titulacion, esta asignatura
desarrollara conocimientos en la linea de las siguientes competencias:

Competencias Especificas:

« Conocer y analizar los procesos de identificacion y solucién de los conflictos y los de mejora de la eficiencia del
canal y las actividades de distribucién fisica.

< Desarrollar habilidades basicas para la hegociacién comercial con los diferentes agentes que integran el entorno de
la organizacion.

Competencias Transversales

» Capacidad para cuestionar de forma constructiva ideas propias o ajenas.
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» Capacidad para rendir bajo presion.
» Capacidad para coordinar actividades y negociacion eficaz.
 Desarrollo de habilidades sociales.

2.2.Resultados de aprendizaje

Al superar la asignatura, el estudiante serd mas competente para:

R1.- Identificar los elementos que intervienen en el los procesos de negociacion.
R2.- Describir distintos procesos de negociacion.

R3.- Reconocer y evaluar las estrategias de la argumentacion.

R4.- Identificacion de estilos de negociacion.

R5.- Conocer las distintas partes del proceso de negociacion cara a cara.
R6.-Poner en marcha un proceso de negociacion.

2.3.Importancia de los resultados de aprendizaje

En las sociedades actuales la negociacion es algo consustancial al ser humano. Los resultados de
aprendizaje permiten al estudiante poder poner a desarrollar un buen diagndéstico de los procesos de
negociacion e iniciarse en las técnicas de negociaciéon. Potenciando su habilidad para comunicarse y
trabajar en equipo.

3.Evaluacion
3.1.Tipo de pruebas y su valor sobre la nota final y criterios de evaluacion para cada prueba
El estudiante debera demostrar que ha alcanzado los resultados de aprendizaje previstos mediante

las siguientes actividades de evaluacion.

Segun el Acuerdo de 22 de diciembre de 2010, del Consejo de Gobierno, por el que se aprueba el
Reglamento de Normas de Evaluacion del Aprendizaje de la Universidad de Zaragoza, en su articulo
Art. 9 en cada asignatura existira obligatoriamente una prueba global de evaluacion, a la que tendran
derecho todos los estudiantes, y que quedara fijada en el calendario académico.

En PRIMERA CONVOCATORIA, se pondran en marcha dos sistemas de evaluacion:

1. Se establece un sistema de EVALUACION CONTINUA para aquellos alumnos que asi lo
deseen. El estudiante debera demostrar que ha alcanzado los resultados de aprendizaje
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previstos mediante las siguientes actividades de evaluacién continua:

« Prueba Escrita.- Cuyo valor sera de un 40% del total de la calificacién a través de una prueba
escrita tipo test correspondiente a los contenidos basicos y fundamentales de la materia. La
realizacion de la prueba se celebrara en la primera quincena de diciembre.

- Practicas en el aula (60 %).- Se desarrollaran practicas en el aula sobre los elementos que
intervienen en la negociacion, el proceso de negociacion, las estrategias de negociacion, etc. Al
menos el 5% de estas actividades seran de caracter individual.

El peso de cada una de estas actividades tendra en la calificacion final de la asignatura sera:

PRUEBA ESCRITA 40 % siempre que se obtenga un
minimo de nota de 5 sobre 10

[PRACTICAS EN EL AULA 60 % siempre que se obtenga un
minimo de nota de 5 sobre 10

TOTAL 100%

Para aprobar la asignatura en la modalidad de evaluacién continua son necesarios dos condiciones:
a) obtener mas de 5 puntos en la calificacion total, y b) obtener en cada una de las actividades al
menos un 50% de la calificacion posible en cada una de las mismas.

Cualquier cambio en las fechas establecidas se indicara con la suficiente antelacion tanto en clase
como en el ADD de la asignatura.

2. - Un sistema DE EVALUACION GLOBAL, consistente en una prueba escrita de 10 puntos. Esta
prueba global constara de dos partes:
« Partetedrica (4 puntos): preguntas de tipo test y preguntas cortas de desarrollo sobre los
contenidos vistos en el programa de la asignatura.
« PARTE PRACTICA (6 puntos): preguntas relativas a los aspectos mas practicos de la asignatura

Es necesario, al menos 2 (parte tedrica) y 3 (parte practica) para aprobar la asignatura. Esta prueba
se realizara en la fecha establecida por el Centro.

En SEGUNDA CONVOCATORIA, se realizara una prueba escrita Global que se regira por las
mismas condiciones que las establecidas para esta prueba en la Primera Convocatoria. Esta prueba
se realizara en la fecha oficial establecida por el Centro.

CRITERIOS DE EVALUACION
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No se valorara la mera asistencia, ni la simple presentacién de tareas, ni el esfuerzo invertido, sino el
grado de logro alcanzado en base a los siguientes criterios:

« La actitud y predisposicion hacia el tema.

El conocimiento sobre el tema

El andlisis y la coherencia

La capacidad expositiva

La capacidad de razonamiento y expresion organizada de las ideas.
La creatividad e iniciativa.

La participacion activa en el aula.

La capacidad de aplicar los conocimientos en la practica.

(Estos criterios estan basados en los criterios de las pruebas de acceso a la universidad)

De acuerdo con el articulo 30 del Reglamento de Normas de Evaluacion del Aprendizaje, sobre
Préacticas irregulares en las pruebas de evaluacion.

Si en el desarrollo de una prueba de evaluacion el profesorado involucrado tiene conocimiento de la
quiebra de los principios de decoro, legalidad o mérito individual tales como el uso de documentos o
herramientas no permitidas, la copia o intento de copia de los resultados obtenidos por comparieros,
la comunicacion entre estudiantes en temas referentes a la evaluacion, el plagio o un
comportamiento impropio, procedera a la expulsion inmediata del estudiante de la prueba de
evaluacion, le suspendera la prueba y levantara acta de los motivos, que elevara al centro junto con
las verificaciones documentales que estime oportunas para su valoracion. el uso de cualquier
practica irregular en la realizacion de los distintos ejercicios y/o pruebas supondra una calificacién de
suspenso en el ejercicio o prueba correspondiente.

4.Metodologia, actividades de aprendizaje, programay recursos
4.1.Presentacién metodoldgica general
El proceso de aprendizaje que se ha disefiado para esta asignatura se basa en lo siguiente:

En el modelo de intervencion que se desarrolla esta protagonizado por los propios estudiantes, su
implicacion y su esfuerzo son esenciales para el desarrollo y crecimiento profesional.

El proceso de aprendizaje es activo. Este es el principal principio metodoldgico en el que nos
basamos. El profesor proporcionara distintos elementos para facilitar el aprendizaje, entre ellos el
ADD. La programacion detallada de las actividades de aprendizaje se proporcionara teniendo en
cuenta el marco en que se desarrolla la docencia de cada grupo: calendario, aulas, horarios, grupos,
numero de estudiantes por grupo, carga docente del profesor, etc.

4.2.Actividades de aprendizaje

El programa que se ofrece al estudiante para ayudarle a lograr los resultados previstos comprende
las siguientes actividades...
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Tipo actividad Numero de horas
Clase magistral 20
[Préacticas en el aula 30

Trabajo autbnomo del estudiante 65

[Realizacion pruebas de evaluacion 10
Tipo test

TOTAL 125

Las actividades docentes "Clases magistrales" consistirdn basicamente en clases expositivas con el
grupo en su totalidad, donde se expondran y trabajaran los fundamentos teéricos de la materia
fundamentalmente a través de lecturas que seran el contenido a aprender y a comprender.

Las actividades docentes "Practicas en el aula” supondran un acercamiento mas practico a la
materia, a través de intercambios de ideas, debates, problemas, casos, trabajos individuales y/o
grupales, ensayos en el aula (role playing con distintas situaciones de negociacion), casos practicos
(en funcion de los temas que se vayan viendo en clase).

4.3.Programa
TEMA1.- ELEMENTOS A CONSIDERAR DE UNA NEGOCIACION

- Elementos objetivos necesarios para la existencia de una negociacion
+ Actores, objetos y relaciones de la negociacion.

TEMA 2- LA PREPARACION DE LA NEGOCIACION

- Conocer y definir la negociacion
- Estilo de negociacion.
- Tipos de negociacion.

TEMA 3.- EL PROCESO Y DESARROLLO DE LA NEGOCIACION
+ Fases de la negociacion.

- Preparacion o
o Objetivos de una negociacion
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o Clasificacion de variables
o Tabla de negociacion

- Desarrollo

» Cierre o Acuerdo

TEMA 4.-TIPOS, ESTILOS Y TACTICAS DE NEGOCIACION
« Como negociamos : tacticas y estrategias
TEMA 5.- LA COMUNICACION EN LA NEGOCIACION
Identificando el lenguaje de la otra parte y calibrado del lenguaje.
Sintonizacion con la otra parte.
Dirigiendo la comunicacion.

Lenguaje no verbal. o o
+ Proceso perceptivo y comunicacion subliminal.

TEMA 6: HABILIDADES SOCIALES

- Inteligencia emocional: gestion de las emociones.
» Otras: escucha activa, empatia, asertividad, etc.

4.4.Planificacién de las actividades de aprendizaje y calendario de fechas clave

El calendario y la programacion de las sesiones tedricas y practicas de la asignatura se comunicaran
a los estudiantes a través del programa al comienzo del curso académico.

Calendario: Septiembre, Octubre y Noviembre y Diciembre.

Clases TEORIA

septiembre Presentacién asignatura

Tema 1. Elementos a

septiembre considerar en la septiembre Practica Temal
negociacién
septiembre Tema 2. La preparacion de octubre Practica Tema 2

la negociacion

Tema 3. El proceso y _
octubre desarrollo de la octubre Practica Tema 3
negociacion | Parte

octubre octubre Préactica Tema 3

Tema 3. El proceso y
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desarrollo de la
negociacion Il Parte
Tema 3. El proceso y
octubre desarrollo de la octubre Practica Tema 3
negociacion lll Parte
Tema 4.-Tipos, Estilos y A
octubre Tacticas de Negociacion octubre Practica Tema 4
Tema 5.- La
octubre Comunicacion En La octubre Practica Tema 5
Negociacion. | Parte
Tema 5.- La Comunicacion
noviembre En La Negociacion. Il noviembre Practica Tema 5
Parte
. TEMA 6: Habilidades , i
noviembre Sociales. | Parte. noviembre Practica Tema 6
. TEMA 6: Habilidades . .
noviembre Sociales. || Parte noviembre Practica Tema 6
. Preparacion practica : Rol -Playing negociacion
noviembre negociacion individual noviembre individual
.~ Preparacion Caso de
diciembre negociacion grupal
. Roll Playing Caso de
diciembre negociacion grupal
- Preparaciéon Caso de
diciembre negociacion a cuatro
diciembre Evaluacion continua
Roll Playing Caso de
enero negociacion a cuatro
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enero Evaluacién Global

Las actividades y fechas se comunican a través de las indicaciones en la presentacion de la
asignatura y en el ADD al comenzar el periodo lectivo de la asignatura. Las fechas de los exdmenes
finales se pueden consultar en la pagina web de la Facultad de Economia y Empresa.

Las fechas aproximadas previstas para las actividades a desarrollar dentro del sistema de
evaluacion continuo se detallan en el apartado "Evaluacion del Aprendizaje” de esta guia docente.
Cualquier cambio en estas fechas se indicara en clase y en el ADD de la asignatura. Es obligacion
del alumno conocer las actualizaciones que se van realizando en el ADD.

4.5.Bibliografiay recursos recomendados

[BB:

Bibliografia basica / BC: Bibliografia complementaria]

[BB] Fisher, Roger. Obtenga el Si : el arte de negociar sin ceder / Roger Fisher, William Ury y Bruce Patton ;
[traduccidn, Aida Santapau] . Barcelona : Gestion 2000, D.L. 2011

[BB] Manuel Dasi, Fernando de. Técnicas de negociacion : un método practico / Fernando de Manuel Dasi, Rafael
Martinez-Vilanova Martinez . 12 ed., reimp. Pozuelo de Alarcén, Madrid : Esic, 2015

[BB] Puchol, Luis : El libro de la negociacidn / Luis Puchol, Isabel Puchol . - 4.2 edici6bn Madrid : Diaz de Santos,
D.L. 2014

[BC] Aramburu-Zabala Higuera, Luis. Habilidades de negociacion : todos podemos ganar / Luis Aramburu-Zabala
Higuera Madrid : Pirdmide, D.L. 2005

[BC] Bercoff, Maurice A.. El arte de la negociacion : el método Harvard en 10 preguntas / Maurice A. Bercoff
Barcelona : Ediciones Deusto, D.L. 2005

[BC] Breton, Philippe. El arte de convencer : las claves para argumentar y ganar una negociacién / Philippe Breton ;
traduccion de Ana e Isabel Millan Risco Barcelona : Paidos, D.L. 2009

[BC] Caballo Manrique, Vicente E. : Manual de evaluacion y entrenamiento de las habilidades sociales / Vicente E.
Caballo . - 22 ed. corr., 102 reimp. Madrid : Siglo XXI de Espafia, 2015

[BC] Font Barrot, Alfred. Negociaciones : Entre la cooperacion y el conflicto / Alfred Font Barrot . 1a. ed. Barcelona :
Grijalbo, 1997

[BC] Gestidn del conflicto, negociacién y mediacion / coordinadores Lourdes Munduate Jaca y Francisco José
Medina Diaz Madrid : Piramide, 2011

[BC] Gomez-Pomar Rodriguez, Julio. : Teoria y técnicas de negociacion / Julio Gbmez-Pomar Rodriguez. . - 2a. ed.
Barcelona : Ariel, 2004

[BC] Hernandez, Alejandro. Negociar es facil, si sabe como : &Acirc;¢ cuanto dinero pierde por desconocer las
técnicas de negociacion? Alejandro Hernandez . 12 ed. Barcelona Alienta 2011

[BC] Kennedy, Gavin. Cémo negociar con éxito / Gavin Kennedy, John Benson, John McMillan . 2a. ed. Bilbao,
[etc.] : Deusto, D.L. 1991

[BC] Llanos, Emma de. Ampliando el pastel : tres casos sobre la dindmica de las negociaciones / Emma de Llanos,
Franc Ponti, Jordi Costa . - 1a. ed. Barcelona : Granica, 2004

[BC] Mnookin, Robert H.. Resolver conflictos y alcanzar acuerdos : como plantear la negociacion para generar
beneficios / Robert H. Mnookin, Scott R. Peppet y Andrew S. Tulumello . 1a. ed. Barcelona : Gedisa, 2003




