	FICHA TÉCNICA DE LA ASIGNATURA


	Denominación de la asignatura
	NEGOCIACIÓN INTERNACIONAL Y PROTOCOLO

	Materia
	COMUNICACIÓN

	Módulo
	MARKETING Y COMUNICACIÓN INTERNACIONAL

	Titulación
	MASTER EN COMERCIO EXTERIOR

	Plan
	2010
	Código
	

	Periodo de impartición
	1º Semestre
	Tipo/Carácter
	

	Nivel/Ciclo
	MASTER
	Curso
	1º

	Créditos ECTS
	2

	Lengua en que se imparte
	Español

	Profesores responsables
	Fco. Javier Gómez González

	Datos de contacto
	javier@emp.uva.es

	Horario de tutorías
	Martes: 9 a 11 h.

Miércoles: 9 a 11 h.

Miércoles: 17a19 h.

	Departamento
	Sociología y Trabajo Social

	Área de conocimiento
	Sociología


	SITUACIÓN / SENTIDO DE LA ASIGNATURA


	Contextualización
	La asignatura de Protocolo y Negociación Intercultural forma parte de la Materia Comunicación encuadrada encuadrada en el módulo de Marketing y Comunicación Internacional.

Su orientación aplicada a la negociación comercial en contextos interculturales la convierte en una asignatura relevante en la formación de futuros profesionales en comercio exterior, al incrementar sus competencias y sus habilidades sociales para la interacción comercial. 

	Relación con otras materias
	La asignatura presenta relación con materias impartidas en el Grado de Comercio como son Negociación Intercultural y Técnicas de Comunicación. En cuanto a la relación con otras asignaturas del Master en Comercio Exterior, es fundamental la relación con la asignatura de Marketing Internacional, por cuanto esta materia ofrece el marco que condiciona la negociación comercial y con las asignaturas de idiomas que aportan conocimiento sobre la cultura y la lengua inglesa, francesa y alemana.

	Prerrequisitos
	La asignatura no cuenta con prerrequisitos específicos.


	CONTRIBUCIÓN AL DESARROLLO DE COMPETENCIAS


	Generales
	G1. Ser capaz de identificar los diferentes aspectos que afectan directa y globalmente al comercio y a los negocios internacionales y saber aplicar el conjunto de conocimientos adquiridos en el Departamento internacional de una empresa (exportación, importación, inversiones, etc.), en el contexto de una economía globalizada, dinámica y sujeta a un proceso de cambio e innovación tecnológica constante.

G2. Saber comprender lo que implican los procesos de globalización mundial del comercio y la economía para una empresa que pretenda competir en los mercados internacionales.

G3. Adquirir una visión global y multicultural, aplicando los conocimientos y habilidades necesarias para organizar, dirigir y gestionar una empresa en mercados internacionales.

G4. Ser capaz de comunicar en español y en inglés (oralmente y por escrito) los resultados de los análisis, las propuestas de actuación o negocio, los fundamentos y razones últimas de los mismos, de forma clara, concisa y comprensible tanto a públicos especializados como no especializados.

G5. Adquirir las habilidades de aprendizaje necesarias que le permita continuar formándose en Comercio Exterior de forma autónoma.

G6. Adquirir la capacitación intercultural en sus distintos niveles (lingüísticos, económicos, sociales), tal que se puedan asimilar las oportunidades y dificultades que presentan los mercados, diferencias culturales y marcos legales.

	Específicas
	E5, Conocer y saber relacionarse y actuar de forma proactiva con las instituciones públicas y privadas que pueden pueden ayudar a una empresa en su expansión internacional
E8. Saber desarrollar y mantener un trabajo de calidad de acuerdo a las normas y gestionar por procesos utilizando indicadores de calidad para su mejora continua, mediante la utilización de indicadores que evalúan el progreso y los resultados, mediante una planificación y realización correcta de las actividades, buscando la mejora de forma permanente en todo lo que se hace, y mediante la participación en los procesos de autoevaluación


	OBJETIVOS GENERALES DE LA ASIGNATURA


	El objetivo general de esta asignatura es la adquisición y la ampliación de las habilidades necesarias para una comunicación y negociación eficiente en contextos de interacción comercial. Se persigue alcanzar y dominar los aspectos clave de una expresión correcta, clara, ordenada y estructurada, contar con los métodos e instrumentos adecuados para que la justificación y fundamentación de los argumentos sea la mejor posible, disponer de los instrumentos básicos de negociación para la mejor defensa y protección de nuestros intereses, y lograr acuerdos y resultados beneficiosos y satisfactorios para todas las partes implicadas en el proceso.


	TABLA DE DEDICACIÓN DEL ALUMNO A LA ASIGNATURA


	HORAS PRESENCIALES

HORAS PRESENCIALES: 7,5 X 2 ECTS= 15*

* a las horas de teoría + práctica hay que sumar 3 h. de la evaluación + 1 h de premaster

	Clases teóricas
	Clases prácticas
	Actividades académicamente dirigidas
	Evaluación

	7
	4
	4
	3

	HORAS NO PRESENCIALES

HORAS NO  PRESENCIALES: 17,5 X 2 ECTS= 35

	Trabajo autónomo sobre contenidos teóricos
	Trabajo autónomo sobre contenidos prácticos
	Realización de trabajos , informes, memorias, …
	Preparación orientada a la evaluación

	9
	9
	8
	9


	BLOQUES TEMÁTICOS


	BLOQUE : 1. La interacción comercial como forma de negociación

	Contextualización y justificación
	En este bloque se analizan los condicionantes específicos de la interacción comercial como contexto de negociación.

	Objetivos de aprendizaje
	Comprensión de las dinámicas generales de negociación

Comprensión de las características de la interacción comercial

	Contenidos
	Concepto de negociación

Contextos de la negociación

Contextos de la negociación comercial

Condicionantes específicos de la negociación comercial

	Métodos docentes
	Exposición en clase magistral

Análisis de Caso

	Plan de trabajo
	Exposición

Análisis de condicionantes mediante trabajo en grupo

	Evaluación
	Trabajo en grupo.

Prueba escrita en la semana de evaluación.

	Bibliografía básica
	Bauman, Z. (2002): La cultura como praxis, Ed. Paidos, Buenos Aires, 2002

Bourhis, R. Y. y Leyens, J. P. (1996): Estereotipos, discriminación y relaciones entre grupos, Mc. Graw Hill

Rodrigo Alsina, M. (1999): Comunicación intercultural, Anthropos, Barcelona

Saner, R. (2003): El experto negociador: estrategias, tácticas, motivación, comportamiento, delegación efectiva, Gestión 2000, Barcelona.



	Bibliografía complementaria
	

	Recursos necesarios
	Los propios del aula

	Carga de trabajo en créditos ECTS
	0,3


	BLOQUE : 2. Cultura y culturas nacionales en los procesos de negociación

	Contextualización y justificación
	En este bloque se analiza el concepto de cultura, su implicación en los procesos negociadores y su diferencia con otros conceptos de la ciencia social

	Objetivos de aprendizaje
	Conocer con rigor y criterio científico el concepto de cultura

Capacitar para la descripción y análisis cultural

	Contenidos
	Concepto de cultura. Aproximación científica a los procesos de análisis cultural

Cultura y protocolo. Concepto de protocolo

Cultura y negociación.

	Métodos docentes
	Exposición en clase magistral

Análisis de textos

	Plan de trabajo
	Exposición en aula de materiales fundamentales para la comprensión

Análisis de textos

Exposición de textos

	Evaluación
	Trabajo en grupo.

Prueba escrita en la semana de evaluación.

	Bibliografía básica
	Bauman, Z. (2002): La cultura como praxis, Ed. Paidos, Buenos Aires, 2002

Bourhis, R. Y. y Leyens, J. P. (1996): Estereotipos, discriminación y relaciones entre grupos, Mc. Graw Hill

Rodrigo Alsina, M. (1999): Comunicación intercultural, Anthropos, Barcelona

Saner, R. (2003): El experto negociador: estrategias, tácticas, motivación, comportamiento, delegación efectiva, Gestión 2000, Barcelona.



	Bibliografía complementaria
	

	Recursos necesarios
	Los propios del aula

	Carga de trabajo en créditos ECTS
	0,3


	BLOQUE : 3. Negociación en contextos interculturales

	Contextualización y justificación
	En este bloque se realizan prácticas de análisis y capacitación de procesos de negociación intercultural

	Objetivos de aprendizaje
	Adquisición de competencias para los procesos de negociación

	Contenidos
	Principios de la negociación

Fases de la negociación

Roles del proceso de negociación

Comunicación intercultural

	Métodos docentes
	Exposición

Preparación de material

Dinámica de negociación grupal.

	Plan de trabajo
	Trabajo en grupo.

	Evaluación
	Trabajo grupal

Prueba escrita en la semana de evaluación.

	Bibliografía básica
	Bauman, Z. (2002): La cultura como praxis, Ed. Paidos, Buenos Aires, 2002

Bourhis, R. Y. y Leyens, J. P. (1996): Estereotipos, discriminación y relaciones entre grupos, Mc. Graw Hill

Rodrigo Alsina, M. (1999): Comunicación intercultural, Anthropos, Barcelona

Saner, R. (2003): El experto negociador: estrategias, tácticas, motivación, comportamiento, delegación efectiva, Gestión 2000, Barcelona.



	Bibliografía complementaria
	

	Recursos necesarios
	Los propios del aula

	Carga de trabajo en créditos ECTS
	0,4


	BLOQUE 4: Análisis específicos de contextos de negociación intercultural.

	Contextualización y justificación
	En este apartado los alumnos realizarán trabajos específicos para adaptar los aprendizajes previos a los diferentes contextos o situaciones culturales que les corresponda.

	Objetivos de aprendizaje
	Adquisición de conocimientos específicos de diferentes contextos culturales

Capacitar para la recogida de información sobre contextos culturales

	Contenidos
	Análisis de contextos nacionales y situacionales específicos que integren situaciones de negociación

	Métodos docentes
	

	Plan de trabajo
	Exposición de materiales

Trabajo individual

	Evaluación
	Trabajo individual

	Bibliografía básica
	Bauman, Z. (2002): La cultura como praxis, Ed. Paidos, Buenos Aires, 2002

Bourhis, R. Y. y Leyens, J. P. (1996): Estereotipos, discriminación y relaciones entre grupos, Mc. Graw Hill

Rodrigo Alsina, M. (1999): Comunicación intercultural, Anthropos, Barcelona

Saner, R. (2003): El experto negociador: estrategias, tácticas, motivación, comportamiento, delegación efectiva, Gestión 2000, Barcelona.



	Bibliografía complementaria
	

	Recursos necesarios
	Los propios del aula

	Carga de trabajo en créditos ECTS
	0,8


	BLOQUE 5: La ética en los procesos de negociación comercial y en las relaciones culturales

	Contextualización y justificación
	Este último apartado introduce una reflexión sobre los valores y principios deontológicos de las dinámicas de negociación

	Objetivos de aprendizaje
	Adquisición de códigos de conducta y de buenas prácticas en materia de negociación.

	Contenidos
	Finalidad de los procesos de negociación

Valores y códigos deontológicos de los procesos de negociación

	Métodos docentes
	Exposición de los conceptos básicos de conflictos éticos en contextos interculturales

Relativismo cultural

Resolución de un dilema ético

	Plan de trabajo
	Trabajo en grupo (resolución de problemas éticos)

Prueba escrita en la semana de evaluación.

 

	Evaluación
	Trabajo grupal: Valoración de la resolución de dilemas éticos



	Bibliografía básica
	Bauman, Z. (2002): La cultura como praxis, Ed. Paidos, Buenos Aires, 2002

Bourhis, R. Y. y Leyens, J. P. (1996): Estereotipos, discriminación y relaciones entre grupos, Mc. Graw Hill

Rodrigo Alsina, M. (1999): Comunicación intercultural, Anthropos, Barcelona

Saner, R. (2003): El experto negociador: estrategias, tácticas, motivación, comportamiento, delegación efectiva, Gestión 2000, Barcelona.



	Bibliografía complementaria
	

	Recursos necesarios
	Los propios del aula

	Carga de trabajo en créditos ECTS
	0,2


	CRONOGRAMA


	BLOQUE TEMÁTICO
	CARGA ECTS
	PERIODO PREVISTO DE DESARROLLO

	Bloque 1
	0,3
	

	Bloque 2
	0,3
	

	Bloque 3
	0,4
	

	Bloque 4
	0,8
	

	Bloque 5
	0,2
	


	EVALUACIÓN – TABLA RESUMEN


	INSTRUMENTO / PROCEDIMIENTO
	PESO EN LA NOTA FINAL
	OBSERVACIONES

	Participación en las prácticas
	30%
	

	Realización de trabajos (estudios de casos) en el aula:
	30%
	

	Prueba escrita sobre los conocimientos alcanzados en la asignatura en el estudio individual del alumno:
	40%
	


	CONSIDERACIONES FINALES


	Por su propio planteamiento la asignatura contará con una orientación práctica encaminada a la capacitación para la negociación

La capacitación fundamental se realiza orientada a contextos de negociación comercial e intercultural. La formación en protocolo se realizará de manera genérica pero más orientada a los contextos interculturales.
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