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RESUM

Tant si estas venent un producte com un servel, com s estas tractant d'aconseguir lainversié d'un possible
inversor, estas tractant amb un proveidor o un agent governamental, o solucionant un conflicte amb socis,
estas normalment negociant. A més, laresta d'agents al teu voltant (stakeholders com competidors) també
estan negociant. Es fonamental en els negocis, i especialment a nivell internacional, entendre i saber com
dur aterme agqueixes negociacions de forma efectiva.

L'increment experimentat dels negocis internacionals hainfluit de forma significativa en les nostres vides,
salarisi I'entorn economic en general. L'empreses necessariament han de realitzar transaccions
internacionalsi invertir en oportunitats en mercats distants geograficament. No obstant aco, dur aterme
negocis internacional s es considera encara una tasca dificil. Son freqUents els fracassos de les
negociacions internacionals entre directius de diferents cultures principa ment per laincapacitat de
comunicar-sei negociar efectivament.
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Partint de la premissa que | es negociacions poden considerar-se com una técnica que pot aprendre'si
adaptar-se ales relacions internacional's, en aquesta assignatura saborden el's seglients temes
interrelacionats:

- Resoluci6 de conflictes

- Lacomunicacio intercultural i la gestio de les diferéencies culturals en el's acords de negocis
internacionals

- Tactiquesi habilitats de negociacio.

CONEIXEMENTS PREVIS

Relacié amb altres assignatures de la mateixa titulacié

No heu especificat les restriccions de matricula amb altres assignatures del pla d'estudis.

Altres tipus de requisits

No es requereixen

COMPETENCIES

1314 - Grau de Negocis Internacionals/ International Business

- Desenvolupar la capacitat d'avaluacié i d'analisi critica de fendmens i agents econdmics
internacionals.

- Desenvolupar la sensibilitat intercultural i la capacitat d'adaptacio a altres contextos geopolitics.

- Comprendre i reflexionar sobre contextos socioecondmics i politics que afecten a la presa de
decisions empresarials i econdmigues en un entorn internacional.

- Comprendre l'estructura i el funcionament de les empreses i les organitzacions que operen en un
context internacional.

- Desenvolupar una actitud ética en els negocis respectant els drets humans i el medi tant al pais
d'origen com en els distints mercats en que s'opere.

- Gestionar les relacions entre les matrius de les empreses multinacionals i les seues filials.
- Entendre el comportament dels agents economics i la seua interaccié als mercats globals.
- Ser capac de generar idees i detectar oportunitats de negoci als mercats internacionals.

- Desenvolupar la capacitat per a I'elaboracié i defensa d'informes que contribuisquen a la presa de
decisions d'agents publics i privats.

- Aprendre a detectar les desigualtats entre persones per dissenyar, implementar i avaluar les
politiques pertinents que faciliten I'eliminacié d'aquesta discriminacié en empreses i institucions.
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RESULTATS DE L'APRENENTATGE

D'acord amb el previst en els plans d'estudi del Grau en GIB, els resultats de |'aprenentatge descrits per a
|'assignatura de Negociacio Internacional son varis:

-Desenvolupament d'habilitats de negociaci6 internacional. Ser capag de generar resultats win-win
-ldentificar elsrolsi els objectius dels diferents actors en els processos de negociacio

-Comprendre els objectius d'un procés de negociacio

-Entendre com la cultura nacional, la cultura d'empresai la personalitat delsindividus influeixen en les
negociacions

-Desenvolupar una actitud creativa enfront de la resolucié de conflictes

-Usar les habilitats per anegociar en equip

DESCRIPCIO DE CONTINGUTS

1. Laresoluci6 de conflictes en les relacions empresarials internacionals

1.1.- La gestio del conflicte.Decisio d'estrategies.
1.2.- La negociacio internacional.Concepte i caracteristiques.

2. Elements clau del procés de negociacio internacional

2.1.- Antecedents.

2.2.- Clima negociador.

2.3.- Procés: fases i dimensions.
2.4.- Altres models de negociacio.

3. Estratégies, estils, comportament i tactiques de negociacid en distints paisos

3.1.- Conceptes d'estrategia, estil, comportament i tactica de negociacio.

3.2.- Estratégia integrativa vs. distributiva. Comportaments intermedis.

3.3.- Impacte de l'estratégia de negociacié sobre els resultats del procés negociador.
3.4.- Tipologia de tactiques de negociacio.

3.5.- Estils de negociacio per arees geografiques.

3.6.- Aspectes étics en els negocis internacionals.

4. Lagestio de les diferéncies culturals en les negociacions internacionals

4.1.- Barreres a la comunicacié ntercultural inter-empresa efectiva.

4.3.- Dimensions de la cultura de pais.

4.4.- Dimensions de la cultura organitzativa.

4.5.- Decisio de l'estratégia a seguir en la gestié de les negociacions inter-culturals.
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5. El procés negociador d'opcions estrategiques internacionals |

5.1.- Tipologia de llicéncies.
5.2.- Aspectes clau de les negociacions de les llicencies internacionals.Contingut, procés i resultat.
5.3.- Impacte del resultat de la negociacio en l'implantacié de les llicéncies internacionals.

6. El procés negociador d'opcions estrategiques internacionals Il

5.1.- Tipologia de Joint ventures (jvs).
5.2.- Aspectes clau de les negociacions de les jvs internacionals.Contingut, procés i resultat.
5.3.- Impacte del resultat de la negociacio en l'implantacié de les jvs internacionals.

7. El procés negociador d'opcions estratégiques internacionals Il

5.1.- Tipologia de fusions i adquisicions.

5.2.- Aspectes clau de les negociacions de les fusions i adquisicions internacionals.Contingut, procés i
resultat.

5.3.- Impacte del resultat de la negociacié en l'implantacié de les fusions i adquisicions internacionals.

VOLUM DE TREBALL

ACTIVITAT Hores % Presencial
Classes de teoria 30,00 100
Practiques en aula 30,00 100
Elaboraci6 de treballs en grup 16,67 0
Elaboracio de treballs individuals 16,67 0
Estudi i treball autonom 40,00 0
Lectures de material complementari 16,66 0
TOTAL 150,00

METODOLOGIA DOCENT

En el procés d'ensenyament-aprenentatge de Negociacio Internacional sutilitzaran diferents metodes
docents. D'una banda, es continuara fent Us de formes didactiques expositives per a cas de les classes
tedriques, encara que sutilitzaran altres metodes docents (formes didactiques de participaci6) que cerquen
laimplicaci6 de I'alumne en & procés d'ensenyament-aprenentatge. Aquest segon tipus de metodes
afavoreixen lainteraccié tant entre el professor i I'estudiant com entre els propis estudiants, i son adequats
per a desenvolupament de les competencies generiques. La metodologia sera la seglent:

Classes tedriques: esfara s, fonamentalment, de lallico magistral per a presentar els continguts de
|'assignatura especificats anteriorment. A més, com els estudiants tindran un paper més actiu en el seu
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procés d'ensenyament-aprenentatge i se'ls ha de facilitar I'autonomia en tal procés, per a cadatema
disposaran d'un esquema-guia que els permetra, através de la consulta de la bibliografia, la construccio
dels seus propis materials d'estudi. Amb aco es pretén desenvolupar |es seglients competéencies
genéeriques: analisi i sintesi de lainformacio, capacitat critica, i lacapacitat d'aprendrei treballar de forma
autonoma.

Classes practiques: permeten posar en practica els coneixements adquirits en les classes teoriques i posar
de manifest la capacitat per atreballar en grup i les habilitats de comunicacié i negociacio tant a nivell
interpersonal com intergrupal. Aixi mateix, es pretén que aquestes sessions contribuisquen a millorar la
capacitat d'organitzacid i planificacié del treball de I'estudiant. En concret sutilitzara el métode del cas
aixi com atres formes docents, com son I'analisi i discussio de lectures en classe o € rol-play, fent Us
d'enregistraments en video per ala simulacio de negociacions amb lafinalitat de rebre feedback.

AVALUACIO

L'avaluacio de I'aprenentatge es realitzara através de larealitzacio d'un examen en la data oficial
establidai per I'avaluaci6 continua. L'examen representara el 70% de la qualificacio final i I'avaluacio
continua el 30% restant. Per a aprovar |'assignatura sha d'obtenir com a minim 5 punts sobre 10 en
['examen.

L'avaluacié continua esta composta per dues parts (els detalls seran explicats en la primera sessié de
practiques):

Tres estudis de casos sobre resolucio de conflicte o negociacio (informe) (10%). Aguesta part ésl'Unica
de caracter recuperable.

Role-play 1 (Bilateral) més I'informe (10%)

Role-play 2 (Equip) més|‘informe (10%)

Esrequereix que esredlitzen i eslliuren tots elsinformes en les dates limits establides pel professor. El
seu incompliment sense raons justificades per motius de malaltia o altres motius excepcionals,
comportaralano obtencio de qualificacio (0 punts)

Tots elsinformes han de tenir una carétulai savaluaran d'acord atres criteris:

-Qualitat de lainformacio
-Andlis
-Presentacié
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- -Strategic Alliances:
*De Mattos, C., Sanderson S., Ghauri, P. (2002), Negotiating alliances in emerging markets-Do
partners' contributions matter? Thunderbird International Business Review, 44(6):701-728.
*Fay, C.F., and Beamish, P.W., (2000), Joint Venture Conflict: The Case of Russian International Joint
Ventures, International Business Review, 9 (2): pp. 139-162.
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influences JVs negotiations, Management Decision, 51 (1-2): 419-433.
*Weiss, S.E. (1987), Creating the GM-Toyota Joint Venture: A case in complex Negotiation, Columbia
Journal of World Business, summer: 23-37.

- -Mergers & Acquisitions:
*Fang, T; Fridh, C. & Schultzberg, S. (2004), Why did the Telia-Telenor merger fail?, International
Business Review, 13(5): 573-594.
*Saorin-lborra, M.C. (2008), Time pressure in acquisition negotiations: Its determinants and effects on
parties” negotiation behaviour choice, International Business Review, 17(3): 285-309.
*Saorin, M.C. e Iborra, M. (2008), EI comportamiento negociador en las adquisiciones no hostiles ¢ Ser
competitivo o integrativo?, Universia Business Review, 18: 104-121.
*Sebenius, J.K. (1998), Negotiating cross-border acquisitions, Sloan Management Review, 39 (2): 27-
41.
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