
OPCIONAL

Asignatura: El método de H¡n'ard de negociación colectir'¡r

Ubicación: 2o año. ier Semestre

Modalidad de cursado: Taller

Horas presenciales: 60

Créditos: l2

r) OBJETTVOS DEL CURSO :

r.r ) oBJETrvos GENERALES

* rPrwtú¿r bs fanlanmns lc í4 *tetúobgh leí (ho¡t,to le Negociación te k
üniesrsiM lz 1{awarl , vina¿[drúo a fosfutuos Licencia,{tts en rchcbws t-a6mahs a

fas fiemmimtas qu csta %etúotogla pnporu.

' E4íiear slas [i¡t¿atiatns 6isieos, nnstronlo sl atitiMlmru ttt prepaneü4 otúuecióa

1 ewhacion tc hs pmcesos [c negociacitórl

* F4mur ct mdrco teorico te tos pmcesos f,e Negociatión ) fa¡ frnrcmicntas f,¿ k
wgocircün en 6ose a intereses, [e rct¿¿rto at t¿toto l¿sarryffalos por ef tProycto [e

Negocircün tc k Urrhrersilol tc Ifanarl, mcañeza[o y ef omt fesor c\¡ryr lFisfr,er,
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t.2) oBJETTVOS ESPECIF¡COS



.a

' Ettníur a estuliont¿s t¿ h uan Licmcbtuta m RChciotu i aSorafes, w nénf,o paru

tesaroffm k capacílalpra mnúery nurcjar situacíotus llu': .i pleEentdn 1 tcVüm cut

frcautci*, m fas organizaciotws 1 m etmunlo tugocia(

* lProprciotur u¡t tttétodo práaia qac petmíu nejorar ks fuzntít¿utes hlüiluaÍts & tos

prtbípantcs m et arso, tograúo qu percifun 1 mtimttin fos dfmnus estitos [e

wgociacüt

' Ithuuf¿t h tcorlo l k prfutira ofn t" nuprar [¿ fuhilxll pra bgrar oaprtos t
nuncjar mfonu cotlttrtctir,n y positiw los otfuns que st yresentan m (as t¿fuiotus

intcnasy eaunas le tas ngnizaciorus

* Iúenmta¡ k onfuaza & hs pnicipantcs m elantro, en ta utífrMlc fos ptocl.fis

[o rcgocieioq n ns proyias upadfaf€s.

* Añnl¿r k o esüu.trto fuisica pan k ppracion y scguinitnto de cua[quicr pnccn te

ttogociación.

PROGRAMA DEL CURSO

l. Presentación y obietivos. Obietivos generales y especÍf¡cos.

2. Ea conflicto en las organizac¡oner.
- Fuente
- Proceso
- Maneio

3. Estilos de negoclaclón.
- Modelos : Tipos . Gompetitivo y colaborativo.

4. Marco conceptual para el análisls del proceso de la
negoc¡aclón.

5. Formas de medir resultados.

6. Etementos básicos dcl proceso de la negociación.Universidad de la República
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7. l{erramientas para maiorar de¡traza* y habilidedss

8. Preparacién de la negnciación.

9. Estrategias para conducir el proce*o

Itlletodología:

El Curso BC propona con carácter esencialmente dinámieo y
realigta.
Los aportes conceptuale* se complementarán con la propia
experiencia de los pañicipantar sn el Gunso, Loc napcctos
teóricos y el uro de casos, permltirá una aproximación
operativa al tena.
El trabaio en equipo y suo conclu¡ione$, po¡ibilitará, en
deflnltivan el análisi¡ de situaciones concretas de nagoclacién y
permitirá profundirar tn la aplicación de las herrramientas al
proccso negociador,

ffi-¡Q9-*
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