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	1. 1. Nombre y  descripción concreta del programa (a quién va dirigido, perfil del
participante, principales retos, objetivo general del programa, duración, etc.).
Nombre: Proyecto de negociación alto impacto.
Dirigido a: Va dirigido a los ejecutivos de alto potencial.
Perfil: Ejecutivos de la región Asia Pacifico.
Principales retos: Lograr empatía con los ejecutivos y lograr ganar la negociación
aunque sus emociones sean intolerantes al cambio e ideas que se proponen.
Idioma ingles se presenta terminología diferente y barreras en la comunicación.
Demoras en entrega de acuerdos por largos periodos de tiempo entre las
empresas.
Objetivo general del programa: Realizar formación de ejecutivos y se interioricen el
skill de negociación.
Duración: Por la dificultad de los ejecutivos se manejaría un tiempo mínimo de 1
mes y máximo de 6 meses.
2. Define el temario de tu programa, así como los objetivos de cada tema.
Tema fundamentos de negociación
Objetivo: Entender los conceptos básicos y los elementos clave de la negociación
en las diferentes etapas de un proceso. También se explicaría los diferentes tipos
de negociación y las diferencias entre sentimientos y emociones.
Tema Preparación para la negociación
Objetivo: Aprender cómo se debe preparar para enfrentarse a una negociación
incluyendo la investigación y los puntos importantes de una negociación. También
se contemplaría la negociación emocional y racional.
Tema Comunicación y estrategias
Objetivo: Desarrollar habilidades de comunicación efectiva, como escucha activa y
formulación de preguntas adecuadas. También se tendrá en cuenta los diferentes
escenarios donde se puede aplicar estas negociaciones.
Tema Cierre de acuerdos
Objetivo: Comprender como se cierra una negociación exitosa, como manejar una
conclusión y llegar a un acuerdo en las dos partes interesadas. También cómo
manejar un seguimiento después de la negociación para saber si fue satisfactoria.
3. Explica cómo atenderás, en tu programa, la necesidad específica del idioma para
el ámbito cultural.
Se manejaría primero revisando cuales serían las palabras que tienen diferencias
para capacitar inicialmente a los ejecutivos en las diferentes palabras que se
tienen, adicional se contemplaría un traductor como google translate, para poder
traducir palabras más rápidamente y no demorar tanto tiempo y esfuerzo en la
capacitación, esto permitiría que las dos partes hablen el mismo idioma y facilite la
negociación.
 


	2. 4. Explica cómo  atenderás, en tu programa, el tema del tiempo para concretar
acuerdos.
El tiempo es fundamental en la negociación y se manejara sobre el temario “Cierre
de acuerdos”, se manejara con ítem de costos adicionales al llevar el tiempo
lejano en la negociación, se contempla en este tema ya que se manejara como
caso práctico para que los ejecutivos interioricen el menor esfuerzo y mayor
recompensa al no generar presión sobre los acuerdos y manejar rápidas
reflexiones sobre la negociación.
5. Incluye, de forma general, cuál será la dinámica del programa en torno a la forma
de participar, explicar, aplicar, etc.
Participación activa de los ejecutivos, incluyendo la capacitación de los mismos y
los instructores.
Explicación clara de los conceptos de negociación para no tener equivocaciones y
problemas de conceptos.
Aplicación práctica con un ejemplo entre los ejecutivos para ver la forma de
interiorizar estos conceptos.
Retroalimentación de los conceptos para ver que tanto se ha aprendido de la
negociación.
Evaluación final para poder identificar faltantes que permitan mejorar y reforzar
con los ejecutivos involucrados.
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