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DENOMINACIÓN ASIGNATURA: Negociación 

POSTGRADO: MÁSTER UNIVERSITARIO EN Abogacía Internacional 
Profesor/a: Ana Armesto Campo 

ECTS: 2 CUATRIMESTRE: 1 

 

CRONOGRAMA DE LA ASIGNATURA (versión detallada) 
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DESCRIPCIÓN DEL CONTENIDO DE LA SESIÓN 
(En su caso, incluir las recuperaciones, tutorías, entrega de 

trabajos, etc) 

GRUPO 
(marcar X) 

Indicar espacio 
Necesario distinto 
aula (aula 
informática, 
audiovisual, etc..) 

TRABAJO DEL ALUMNO DURANTE LA SEMANA 

1 2 
DESCRIPCIÓN  HORAS 

PRESENCIALES  
HORAS TRABAJO 
Semana Máximo 
7 H 

1 1 Introducción al concepto de acuerdos sostenibles y su 
papel en la prevención y gestión de los conflictos. 
Introducción a la negociación estructurada y asistida 
como procedimiento que permite alcanzar acuerdos 
sostenibles. 

X   Lección teórico-
práctica 

1,5 3 

1 2 Distinción entre posiciones, intereses y necesidades, 
imprescindible para la determinación del objeto real 
de la negociación. 

X   Lección teórico-
práctica 

1,5 3 

2 3 Aspectos críticos de la comunicación en el proceso de 
negociación. Identificación de las pautas que la hacen 
más eficaz. Habilidades de escucha activa. 
Influencia de las diferencias culturales en el contexto 
internacional. 

X   Lección teórico-
práctica 

1,5 3 

2 4 Conceptos básicos en la negociación: BATNA, WATNA, 
ZOPA, criterios de legitimación, buena fe…. 
Como trabajar las alternativas. Y la generación de 
opciones. 

X   Lección teórico-
práctica 

1,5 3 

3 5 Análisis de las diferentes fases del proceso de 
negociación estructurada. 
Importancia de la fase preparatoria y de planificación 
de la estrategia de la negociación.  

X   Lección teórico-
práctica 

1,5 3 
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3 6 Análisis detallado del “checklist” (plantilla guía / 
esquema) preparatorio del proceso de negociación. 
 

X   Lección teórico-
práctica 

1,5 3 

4 7 Taller práctico de cumplimentación de la plantilla 
preparatoria de un proceso de negociación en base a 
un caso práctico. 

X   Sesión práctica 1,5 3 

4 8 Taller práctico con role play desarrollando casos 
prácticos de negociación.  

X   Sesión práctica 1,5 3 

5 9 Examen final X   Lección teórico-
práctica 

2 7 

         

TOTAL HORAS 13,5 31 

 


