OPCIONAL

Asignatura: El método de Harvard de negociacion
Ubicacion: 2° afio, 3er Semestre

Modalidad de cursado: Taller

Horas presenciales: 60

Créditos: 12

1) OBJETIVOS DEL CURSO :

1.1) OBJETIVOS GENERALES

*  @resentar los fundamentos de la Metodologia del Proyecto de Negociacion de la
Universidad de Harvard, vinculando a los futuros  Licenciados en relaciones Laborales a
las herramientas que esta Metodologia propone.

* Explicar sus lineamientos bdsicos, mostrando su utilidad para la preparacién, conduccién

y evaluacién de los procesos de negociacién.

* Exponer el marco tedrico de los procesos de Negociacién vy las herramientas de la
negociacién en base a intereses, de acuerdo al método desarrollados por el ®royecto de
Negociacién de la Universidad de Harvard, encabezado por el Profesor Roger Fisher,

*

1.2) OBJETIVOS ESPECIFICOS

Universidad de la Republica
Facuitad de Derecho

Bedelia Tityios y Certificado

PRDGRAMAS VALIDADO



* Ensefiar a estudiantes de [a nueva Licenciatura en Relaciones Laborales, un método para
desarrollar [a capacidad para entender y manejar situaciones que se presentan y repiten con
frecuencia, en las organizacionesy en el mundo negocial.

* @Proporcionar un método prictico que permita mejorar las habifidades individuales de los
participantes en el curso, logrando que perciban y entiendan los diferentes estilos de
negociacion.

* Yincular (a teoria y la prictica, a fin de mejorar (a habifidad para lograr acuerdos y
manejar en forma constructiva y positiva los conflictos que se presentan en las relaciones
internas y externas de las organizaciones

* Incrementar la confianza de los participantes en el curso, en la utifidad de los procesos
de negociacién y en sus propias capacidades.

* Brindar la a estructura bdsica para a preparacién y sequimiento de cualquier proceso de
negociacién .

PROGRAMA DEL CURSO

1. Presentacion y objetivos. Objetivos generales y especificos.

2. El conflicto en las organizaciones.
- Fuente

- Proceso

- Manejo

3. Estilos de negociacion.
- Modelos : Tipos . Competitivo y colaborativo.

4. Marco conceptual para el analisis del proceso de la
negociacion.

5. Formas de medir resultados.

6. Elementos basicos del proceso de la negociacion.
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7. Herramientas para mejorar destrezas y habilidades

8. Preparacion de la negociacion.

9. Estrategias para conducir el proceso

Metodologia:

El Curso se propone con caracter esencialmente dinamicoy
realista.

Los aportes conceptuales se complementaran con la propia
experiencia de los participantes en el Curso. Los aspectos
teoricos y el uso de casos, permitira una aproximacion
operativa al tema.

El trabajo en equipo y sus conclusiones, posibilitara, en
definitiva, el analisis de situaciones concretas de negociacion y
permitira profundizar en la aplicacion de las herramientas al
proceso negociador.
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