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ADMINISTRACIÓN DE EMPRESAS QUÉ ES Y ANTECEDENTES 


CIRCULAR INFORMATIVA AYUDAS ELX EMPLEA 2024.ppsx
CIRCULAR INFORMATIVA AYUDAS ELX EMPLEA 2024.ppsx 


Proyecto TecX: Historia de dos compañias
Proyecto TecX: Historia de dos compañias 


El teletrabajo en el ámbito industrial: extensión, riesgos asociados y cómo a...
El teletrabajo en el ámbito industrial: extensión, riesgos asociados y cómo a... 


FORO DE INICIATIVAS A CANDIDATOS A LA PRESIDENCIA 2024.pdf
FORO DE INICIATIVAS A CANDIDATOS A LA PRESIDENCIA 2024.pdf 


Trabajo sobre Organizacion y Metodo.pptx
Trabajo sobre Organizacion y Metodo.pptx 


La rentabilidad del Bienestar y la Felicidad en el Trabajo
La rentabilidad del Bienestar y la Felicidad en el Trabajo 


¿Qué Dicen los Banqueros?  La Relación Entre el Bienestar y el Desempeño Labo...
¿Qué Dicen los Banqueros?  La Relación Entre el Bienestar y el Desempeño Labo... 


El aburrimiento laboral en España (posteriormente)
El aburrimiento laboral en España (posteriormente) 











EL JUEGO DE LA NEGOCIACIÓN.pdf

	1. EL JUEGO DE  LA NEGOCIACIÓN
Objetivo: Desarrollar un programa para la formación de ejecutivos en habilidades de
negociación.
1. Nombre y descripción concreta del programa (a quién va dirigido, perfil del participante,
principales retos, objetivo general del programa, duración, etc.).
Nombre: Programa Asia Pacíficos - Habilidades Blandas: Transfórmate para ganar.
Descripción: Dirigido para ejecutivos que deseen transformarse personalmente en un
mejor negociador a partir de comprender y aplicar los conceptos enseñados en su vida
laboral o familiar. Nosotros trabajamos desde nuestros valores para que tú logres crecer
y alcanzar tu propósito profesional.
Los beneficios obtenidos serán:
- Identificar oportunidades de aprendizaje al recibir retroalimentación continua por parte
de profesores y compañeros.
- Aprender nuevos conceptos, marcos de referencia, técnicas y herramientas de mejora
de desempeño y aplicarlas en la vida diaria.
- Crear y trabajar para tener una nueva visión personal a partir de tu propósito
profesional.
Nuestro objetivo como programa es fortalecer tus habilidades y convertirte en un
negociador de bien, generando un ejecutivo de confianza para las negociaciones futuras
de tu empresa.
Este programa tendrá una duración de dos meses (9 octubre 2023 – 17 diciembre 2023),
en el cual se darán 30 horas lectivas dentro de 10 sesiones (1 por semana). Podrás
participar tanto de manera remota como presencial en nuestra sucursal principal.
2. Define el temario de tu programa, así como los objetivos de cada tema.
El tema de cada sesión es el siguiente:
Sesión Objetivo
1° El lenguaje e idiomas. La negociación. Gramática del idioma inglés, jergas y
conceptos básicos de negociación.
2° Inteligencia emocional y gestión del
estrés.
Primera sesión para ingresar al
autoconocimiento y manejar nuestras
emociones.
3° Gestión del tiempo y productividad Lograr ordenar tus tareas en tiempos
adecuados para lograr tus objetivos.
4° Estrategias de aprendizaje Conceptos sobre el aprendizaje continuo
aplicados en la vida cotidiana.
5° Análisis y pensamiento crítico Aprendizaje de conceptos y técnicas para
una mejor argumentación y resolución de
problemas.
6° Responsabilidad y orientación a
resultados
Gestión de tareas entre un equipo de
trabajo (clase práctica en grupos)
7° Asertividad y retroalimentación Autoconocimiento y control de la
conciencia propia para gestionar
relaciones interpersonales.
 


	2. 8° Colaboración y  orientación al servicio Clase práctica aplicando el modelo
Teaming.
9° Persuasión y negociación Marco general, etapas, estrategias y
ejemplos aplicados en la vida laboral.
10° Comunicación y elocuencia Marco de conocimiento, metodología y
herramientas para formar un mensaje
estructurado de manera clara, concisa y
directa.
3. Explica cómo atenderás, en tu programa, la necesidad específica del idioma para el ámbito
cultural.
Nosotros como humanos tenemos una necesidad entre nosotros, y es la de comunicarnos,
de alguna manera tú leyendo este mensaje ya es comunicación, porque estoy
explicándote mis ideas a partir de palabras escritas por un ordenador. Es por eso que la
necesidad nos lleva a aprender nuevos idiomas y en la primera sesión del programa se
discutirá sobre el tema, dejando en claro dudas sobre algunas frases no entendidas del
todo en el tema ejecutivo.
4. Explica cómo atenderás, en tu programa, el tema del tiempo para concretar acuerdos.
Una empresa se rige por sus colaboradores y la rapidez de solucionar problemas o firmar
contratos. Al hacer negocios alguien de tu propio país, teniendo tu misma cultura, lograrán
a un acuerdo en el tiempo estimado que les parezca a los dos, pero, los negocios
internacionales no son lo mismo. No tienen la misma cultura y mucho menos, el tiempo
que deseen. Los negocios internacionales, se toman su tiempo, sí, pero sin sobrepasar
su límite. Es por eso que en la sesión 3 se aprenderá sobre la gestión de los tiempos en
todo ámbito de la vida, laboral y familiar.
5. Incluye, de forma general, cuál será la dinámica del programa en torno a la forma de
participar, explicar, aplicar, etc.
En las sesiones van a estar presentes dos expositores que saben sobre el tema, estos
están en su obligación de explicar, ejemplificar y resolver dudas de los participantes, tanto
remotos como presenciales.
Si tienes una duda, solo tienes que apretar el botón azul que tendrás en tu mesa de trabajo
cuando el expositor termine la idea, o si estás de forma remota, apretar el botón que
incluye una mano (de la misma forma, cuando el expositor termine la idea).
Algunas clases serán prácticas en grupos, por lo que se armarán de forma aleatoria.
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