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Asignatura: El método de Harvard de negociación

Ubicación: 2 año.3er Semestre

Modalidad de cursado: Taller

Horas presenciales:60

Créditos: 12
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PROGRAMA DEL CURSO

l. Presentación y obietivos. Obietivos generales y específicos.

2. Ea conflicto en las organ¡zaciones.
- Fuente
- Proceso
- Maneio

3. Estilos de negoc¡ac¡ón.
- Modelos : Tipos . Gompetitivo y colaborat¡vo.

4. Marco conceptual para el análisis del proceso de la
negociac¡ón.

5. Formas de medir resultados.

6. Elementos básicos del proceso de la negociación.
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7. Herramientas para meiorar destrezas y habilidades

8. Preparación de la negociación.

9. Estrategias para conducir el proceso

Metodología:

El Gurso se propone con carácter esencialmente dinámico y
realista.
Los aportes conceptuales se complementarán con la propia
experiencia de los participantes en el Gurso. Los aspectos
teóricos y el uso de casos, permitirá una aproximación
operativa al tema.
El trabajo en equipo y sus conclusiones, posibilitará, en
definitiva, el análisis de situaciones concretas de negociación y
permitirá profundizar en Ia aplicación de las herramientas al
proceso negociador.

,",r::::{.-q 
de ra Bepúbrica

^.r.llryird 
cte Derechc

ñüffiitüfifff3H


