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Título  El Juego de la negociación.pdf

	1. Título: El Juego  de la negociación
Objetivo: Desarrollar un programa para la formación de ejecutivos en habilidades de
negociación.
Imagina que eres un socio de Brain Consulting, una consultora que ofrece programas para el
desarrollo de habilidades blandas o soft skills de negociación para ejecutivos internacionales.
Tu director te asigna el proyecto porque sabe que has tomado un curso sobre el tema.
Te dice que la oficina ha recibido una solicitud para la formación de 20 ejecutivos de alto
potencial destinados a negociaciones internacionales en la región Asia Pacífico y te pide que
diseñes un programa específico para este perfil. En principio, estos ejecutivos negociarán con
pares de la región que tienen perfiles de negociación muy agresivos y son emocionalmente
muy susceptibles e intolerantes ante ideas que se contraponen a sus intereses. El dominio de
idioma inglés de los ejecutivos es aceptable pero el vocabulario de la terminología técnica es
diferente, sentando las bases para crear barreras de comunicación que además incluyen el
factor cultural. En su entorno, por lo general no existe presión para lograr acuerdos rápidos y
se dan espacios para la reflexión y la preparación de las ofertas durando en ocasiones varias
semanas y en algunos casos meses para concretar acuerdos. Se privilegian las relaciones de
confianza de largo plazo entre las empresas.
Desarrollo:
Después de leer la situación anterior, desarrolla un programa para la formación de ejecutivos
en habilidades de negociación. Incluye en tu estrategia los siguientes elementos:
1. Nombre y descripción concreta del programa (a quién va dirigido, perfil del
participante, principales retos, objetivo general del programa, duración, etc.).
En un mundo laboral tan globalizado se requieren profesionales con un amplio número de
habilidades blandas y que estos líderes permitan orientar a las compañías hacia la visión de un
talento humano justo y abierto.
Para poder cumplir con este desafío es necesario formar lideres que muestran un recto
conocimiento de sí mismos, con habilidades de negociación y comunicación. Por lo cual
presentamos la siguiente formación:
Información General del Programa
Nombre del programa Liderazgo para profesionales de alto rendimiento
Objetivo general Dar a conocer y practicar los elementos relacionados
con la negociación efectiva, así como la importancia de
 


	2. la comunicación y  la inteligencia emocional en la
negociación
Retos Principales Realizar un correcto assessment a cada participante
para determinar con qué competencias cuenta como
líder y enfocar de forma personal las actividades a
desarrollar
Perfil del participante La formación está dirigida a profesionistas, ejecutivos
y directivos que necesiten emplear habilidades de
negociación y mejorar sus estrategias para obtener
mejores resultados
Duración 5 días en sesiones de 4 horas por día
Modalidad Formato teórico práctico con opción a sesiones
virtuales en sesiones teóricas
Idioma Inglés/español
2. Define el temario de tu programa, así como los objetivos de cada tema.
Modulo 1 ¿Qué es el liderazgo?
Objetivo: Conocer los conceptos de liderazgo y sus características
Modulo 2 ¿Quétipo de liderazgo tenemos?
Objetivo: Entender a las personas y el tipo de liderazgo que tienen
Modulo 3 ¿Cómo liderar un grupo de personas?
Objetivo: Desarrollar habilidades de liderazgo para el manejo de grupos
Modulo 4 La negociación
Objetivo: Entender “La danza de la negociación” como un proceso en la vida
Modulo 5 Los acuerdos
Objetivo: Entender los acuerdos dentro de la negociación y como se afectan por la
inteligencia emocional
 


	3. Modulo 6 Estrategias  de negociación y acuerdos efectivos
Objetivo: Mostrar las mejores prácticas dentro de la negociación y como llegar a acuerdo
Modulo 7 Sesgos y prejuicios en la negociación
Objetivo: Conocer los tipos de sesgos y prejuicios durante la negociación y la forma de lidiar
con ellos
3. Explica cómo atenderás, en tu programa, la necesidad específica del idioma para el
ámbito cultural.
El programa se ofrece en modalidad virtual, en español o inglés con subtítulos en español.
En caso de requerir la modalidad presencial, se impartirá en español. En ambos casos los
alumnos tendrán acceso a la plataforma de la consultora para poder descargar los materiales
empleados en el curso, así como los glosarios técnicos tanto en español como en inglés.
4. Explica cómo atenderás, en tu programa, el tema del tiempo para concretar acuerdos.
El tema se aborda en el módulo 5 de forma teórica; al finalizar la sección teórica, el alumno
cuenta con una serie de ejercicios prácticos que debe desarrollar en donde se evaluará lo
aprendido y en los cuales se deberá poner en contacto con sus compañeros de módulo para
realizarlos.
5. Incluye, de forma general, cuál será la dinámica del programa en torno a la forma de
participar, explicar, aplicar, etc.
El programa está desarrollado para que la participación y el auto estudio de los alumnos sea
activa. Se tendrá una sesión en la cual se les explicará a los alumnos los conceptos mínimos
necesarios para acreditar el curso.
En primer lugar, el docente presentará las clases teóricas de cada uno de los módulos, con ello
invitará a los alumnos a participar dentro de la clase o en foros en línea que serán evaluados
por el docente, para lo cual proporcionará material de lectura y videos de apoyo.
Los alumnos deberán además desarrollar algunas actividades (trabajos) que deben ser
entregados en fechas establecidas durante el programa.
Los alumnos realizarán las prácticas estipuladas en conjunto con sus compañeros y bajo la
supervisión del docente.
 


	4. Cada una de  estas actividades tendrá una evaluación y al final se tendrá una sesión de
retrospectiva donde se compartirá la evaluación final y la retroalimentación necesaria para
poder establecer un plan de trabajo y mejorar las habilidades planteadas.
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