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COORDINACIO

CUNAT CUNAT ANTONIO

Aquesta assignatura de caracter optativa s'imparteix en el primer semestre de quart curs de GADE dins de
la mencio de direccio de recursos humans. La mateéria a la que correspon aquesta assignatura compren, a
més de l'assignatura de Técniques de negociacio i les seues aplicacions econdomiques, l'assignatura d'
Economia del treball i I'assignatura d'incentius i sistemes de remuneracid.

La negociacié és l'art i la ciéncia de crear acords entre una o més parts. Aquest curs esta dissenyat amb '
objectiu de permetre a l'estudiant una millor comprensié de la teoria i practica de la negociacié aixi com el
desenvolupament d'habilitats de negociacié. En particular, al llarg d'aquest curs reconeixerem les
situacions de negociacio i detectarem la seua estructura estratégica. A més a més, analitzarem la
influencia dels diferents procediments de negociacié en el resultat aixi com els determinants del poder de
negociacio per a obtenir un resultat més favorable.

CONEIXEMENTS PREVIS

RELACIO AMB ALTRES ASSIGNATURES DE LA MATEIXA TITULACIO

No s'ha especificat restriccions de matricula amb altres assignatures del pla d'estudis.
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ALTRES TIPUS DE REQUISITS

Els requisits per afrontar amb éxit aquesta assignatura sén minims. Simplement, és convenient que
I'estudiant tinga un nivell de matematiques basic.

COMPETENCIES / RESULTATS D' APRENENTATGE

Capacitat critica i autocritica.

Capacitat d'adaptacio a noves situacions.

Capacitat d'analisi i sintesi.

Capacitat d'aprenentatge autonom.

Capacitat d'organitzacié i planificacio.

Capacitat de lideratge i mobilitzacio de les capacitats d'altres.
Capacitat de negociar i conciliar interessos de forma eficag.
Capacitat de prendre decisions.

Capacitat per a coordinar activitats.

Capacitat per a expressar-se en llenguatges formals, grafics i simbolics.
Capacitat per a la resolucié de problemes.

Capacitat per a prendre decisions en ambients de certitud i incertesa.

Capacitat per a transmetre i comunicar idees i plantejaments complexos tant a un public especialitzat com
no especialitzat.

Capacitat per a treballar en equip.

Comunicacié oral i escrita en la llengua nativa.

Creativitat.

Gestionar el temps de manera efectiva.

Identificar les fonts d'informacié econdmica rellevant i el seu contingut, aixi com entendre les institucions
economiques com a resultat i aplicacid de representacions teoriques o formals sobre com funciona

I'economia.

Saber realitzar diagnostics estratégics en entorns complexos i incerts, utilitzant les metodologies
adequades per a resoldre'ls.
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DESCRIPCIO DE CONTINGUTS

1. La negociacio: conflicte i cooperacio.

1.1 Introduccio.
1.2 Negociacio: definicid.
1.3 Els dos enfocaments en la negociacio.

Bibliografia basica: Cunyat (2022), Capitol 1.

2. La solucié cooperativa en la negociacio.

2.1 Un exemple numeric.

2.2 Una teoria general.

2.3 La negociacié amb amenaces.
2.4 Aplicacions economiques.

Bibliografia basica: Cunyat (2022), Capitol 2.

3. Procediments de repartiment en la negociacio.

3.1 Ultimatums en les negociacions: O ho agafes o ho deixes!.
3.2 Més enlla dels ultimatums: negociacions amb data final.
3.2.1 Ofertes seqliencials.

3.2.2 Ofertes aleatories.

3.2.3 Ofertes repetides.

3.2.4 Ofertes simultanies

3.3 Negociacions sense data final.

3.4. Relacié amb les solucions cooperatives en la negociacio.

Bibliografia basica: Cunyat (2022), Capitol 3.

4. Fonts de poder en la negociacio.
4.1 Paciéncia i risc de ruptura.

4.2 Opcions externes i opcions internes.

4.3 Tactiques de compromis.

Bibliografia basica: Cunyat (2022), Capitol 4.
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5. Negociar amb muiltiples parts i multiples temes en lagenda.

5.1 Gestionar lagenda en les negociacions.
5.2 .Negociar amb multiples parts.

Bibliografia basica: Cunyat (2022), Capitol 5.

6. La informacio en les negociacions.

6.1 Informacioé asimeétrica unilateral: una part sap quelcom que laltra no sap.
6.2 Informacié asimétrica bilateral: les dos parts saben quelcom que laltra no sap.
6.3 Aplicacions economiques.

Bibliografia basica: Cunyat (2022), Capitol 6.

7. La negociacion amb individus preocupats per la justicia i la desigualtat.

7.1 Individus egoistes versus Individus preocupats per la justicia i la desigualtat.
7.2 .Ultimatum amb individus preocupats per la justicia i la desigualtat.
7.3 La negociacid sense data final amb individus preocupats per la justicia i la desigualtat.

Bibliografia basica: Cunyat (2022), Capitol 7.

8. Evidencia experimental en negociacions.
8.1 Que son els experiments en economia?.

8.2 Evidéncia experimental en les negociacions: com es comporten els individus en les negociacions?.

Bibliografia basica: Cunyat (2022), Capitol 8.

VOLUM DE TREBALL (HORES)

ACTIVITATS PRESENCIALS
Activitat Hores
Teoria 30,00
Practiques a l'aula 30,00
Total hores 60,00

ACTIVITATS NO PRESENCIALS
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Activitat Hores
Assisténcia a altres activitats 0,00
Elaboracio de treballs individuals o en grup 14,00
Estudi i treball autonom 27,00
Preparacio de classes 26,00
Preparacioé d'activitats d'avaluacié 0,00
Resolucié de casos practics 23,00

Total hores 90,00

METODOLOGIA DOCENT

La metodologia per a impartir l'assignatura de Teéecniques de negociacid i les seues aplicacions
economiques, tant en les classes teoriques com practiques, anira orientada a combinar la capacitat de
treball individual amb la de treball en equip. De forma més precisa, la metodologia a utilitzar pot descriure
la manera seglent:

- Per a les classes teoriques els estudiants prepararan amb antelacié les lectures basiques que serveixen
de base per a l'explicacid teorica. El professor explicara els continguts principals de l'assignatura i
solucionara els dubtes que els estudiants plantegin i que s'hagin suscitat durant el seu treball previ o
durant el desenvolupament de la classe. El professor podra combinar les seves explicacions amb la
participacio activa dels estudiants. Es pretén que l'estudiant desenvolupi tant la seva capacitat de treball
autonom (amb el treball previ a la classe) com la seva capacitat de comunicacié oral i escrita (plantejant
els seus dubtes sobre el tema en public i / o resolent per escrit les qiiestions que se li han plantejat).
L'estudi previ i / o posterior al desenvolupament dels continguts tedrics podra donar lloc a \"entregues\" o
\"proves\" que seran objecte d'avaluacié continua per part del professor al llarg del semestre.

- Per a les classes practiques els estudiants prepararan préeviament un conjunt d'exercicis i casos practics
que es treballaran a l'aula. D'una banda, cada estudiant de forma individual haura de preparar aquestes
tasques i, d'altra banda, es demanara als estudiants (bé individualment o bé en grup) que resolguin i
exposin a l'aula algunes de les tasques per a la resta dels seus companys. Es pretén que I'estudiant
desenvolupi la seva capacitat d'organitzar formes de treball en grup, resolucié de problemes, comunicacié
oral i escrita, coordinacié d'activitats i recerca d'informacié en fonts fiables. Les tasques plantejades, tant
individuals com conjuntes, podran donar lloc a \"entregues\" que seran avaluades pel professor.

AVALUACIO

L'assignatura de Tecniques de negociacio i les seues aplicacions econdmiques s'avaluara a partir de la
consideracid, per aquest ordre de rellevancia, dels segiients aspectes:

- Examen escrit realitzat al final del curs que constara de preguntes teoriques i practiques.

- Avaluacio de les activitats desenvolupades per I'alumne durant el curs, a partir de I'elaboracio de treballs,
exposicions orals i resolucié de problemes. Aquestes activitats son no recuperables i la nota es mantindra
per a la segona convocatoria.
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- Avaluacio continua de I'estudiant, basada en la seva participacié i implicacié en el procés d'ensenyament-
aprenentatge. Aquesta activitat és no recuperable i la nota es mantindra per a la segona convocatoria.

En l'assignatura de Tecniques de negociacio i les seues aplicacions economiques, l'avaluacio total es
desglossa de la manera seglient: un 70% de la nota global correspon a la prova de sintesi final i un 30% de
la nota global correspon a l'avaluacié de les diferents activitats desenvolupades al llarg del curs i la
participacio activa de l'estudiant.

La prova de sintesi final té caracter obligatori i superar-la és condicié indispensable per aprovar
I'assignatura. Per superar l'assignatura la qualificaci6 minima en el comput global ha de ser de 5 punts
sobre 10. En cas de no realitzar les tasques d'avaluacio continua, I'estudiant només podra obtenir els punts
de la prova final (7 com a maxim), i necessitaria obtenir un 5 sobre 7 en aquest examen per aprovar
I'assignatura.

En cas de no superar la prova de sintesi, la nota que figurara en actes es determinara a partir de la suma
ponderada de les puntuacions obtingudes en avaluacié continua i prova de sintesi final sense que, en cap
cas, superi el 4.5 (suspens).

BIBLIOGRAFIA

« Conducta Estratégica y Economia, Gonzalo Olcina y Vicente Calabuig, 2002, Ed. Tirant Lo Blanch.
« El Arte de la Estrategia. Avinash K. Dixit y Barry J. Nalebuff, 2010, Ed. Antoni bosch.

« Bargaining Theory with Applications, Abhinay Muthoo, 1999, Ed. Cambridge University Press.

+ Games of Strategy, Avinash Dixit y Susan Skeath, 2004, 22 Edicion.Ed. WW Norton& Company.

+ Técniques de negociacid i les seues aplicacions economiques. Antoni Cunyat, 2022.
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