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El Juego de la negociación - DAQUILEMA.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 Pacifico 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 del 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
.
INSTRUCCIONES:
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.).
Habilidades de negociación para el éxito
Este programa se orienta a aquellos que buscan alcanzar el éxito mediante el
desarrollo de nuevas habilidades para concretar acuerdos a través de la
escucha atenta, reflexión y empatía en el proceso de negociación. El público
objetivo son ejecutivos dispuestos a salir de su zona de confort, enfrentar nuevos
desafíos y explorar facetas emocionales de la comunicación que no habían
explorado previamente. Esto no solo beneficiará su entorno profesional, sino
también su entorno personal.
 


	2. El programa tiene  como desafío principal impulsar a los participantes a romper
el paradigma de la toma de decisiones basada principalmente en posiciones
durante las negociaciones. Esto evita que aprovechen oportunidades de
crecimiento empresarial y profesional al no haber tenido antes el espacio
adecuado para trabajar en sus habilidades de negociación y brindar empatía
para lograr un beneficio mutuo.
El objetivo fundamental del programa es contribuir al desarrollo de estas
habilidades a través de ejercicios que permitan a los participantes reconstruirse
y convertirse en personas más empáticas, especialmente en el ámbito
empresarial, mejorando así sus habilidades blandas. Este proceso de
deconstrucción y reconstrucción personal llevará aproximadamente un mes,
con la participación semanal en talleres que emplearán la última tecnología en
el desarrollo de soft skills.
2. DEFINE EL TEMARIO DE TU PROGRAMA, ASÍ COMO LOS OBJETIVOS DE CADA
TEMA
a) Pensamiento Crítico: En este segmento, se explicará el concepto del
pensamiento crítico y cómo aplicarlo para que el participante pueda
valorar diversos puntos de vista en una negociación, evitando caer en la
trampa de considerar como absolutas ciertas "verdades". También se
abordará la inteligencia emocional, proporcionando herramientas para
orientar los acuerdos hacia los intereses y evitar la generación de posturas
que puedan desencadenar emociones intensas difíciles de gestionar,
afectando así el consenso con la contraparte.
b) Diferencias entre Posiciones e Intereses en una Negociación: El propósito
de este tema es introducir al participante en los conceptos de posiciones
e intereses, capacitándolo para distinguirlos y gestionarlos de manera
efectiva durante una negociación. El objetivo es evitar que la
negociación culmine en un conflicto o se convierta en una situación de
no negociación.
c) Definición de Objetivos en una Negociación: Este apartado cobra
relevancia al centrarse en la definición de objetivos, ya sean
compartidos, comunes o conjuntos. El participante aprenderá a
encaminar la negociación hacia el beneficio mutuo al identificar y
establecer objetivos, lo que puede conducir a acuerdos sólidos y a la
creación de vínculos a largo plazo para futuras negociaciones.
d) Comunicación Efectiva: En la última sección, se proporcionarán a los
participantes herramientas y técnicas destinadas a mejorar la
comunicación. El objetivo es eliminar posibles desencadenantes de
conflictos, como la mala comunicación, al interactuar con la
contraparte durante un acuerdo o negociación.
 


	3. 3. EXPLICA CÓMO  ATENDERÁS, EN TU PROGRAMA, LA NECESIDAD ESPECÍFICA
DEL IDIOMA PARA EL ÁMBITO CULTURAL.
Mediante prácticas relacionadas con el tema del programa, se detallarán las
distintas formas de expresión utilizadas por la contraparte, las cuales serán
abordadas por el grupo de participantes en el curso. El propósito es
proporcionarles un contexto que les permita comprender y manejar
eficazmente las expresiones verbales y no caer en errores de comunicación que
podrían afectar negativamente una negociación.
4. EXPLICA CÓMO ATENDERÁS, EN TU PROGRAMA, EL TEMA DEL TIEMPO PARA
CONCRETAR ACUERDOS.
A lo largo de todas las sesiones y temas previamente abordados, se destacará
la relevancia de forjar relaciones a largo plazo con la contraparte. Este enfoque
no solo facilitará una negociación exitosa, sino que también contribuirá al
desarrollo futuro tanto de la empresa como del individuo en términos personales
y profesionales.
5. INCLUYE, DE FORMA GENERAL, CUÁL SERÁ LA DINÁMICA DEL PROGRAMA
EN TORNO A LA FORMA DE PARTICIPAR, EXPLICAR, APLICAR, ETC.
El programa se llevará a cabo mediante talleres que abordarán cada uno de
los temas previamente mencionados. En primer lugar, se realizarán actividades
en el entorno del taller para establecer un contexto inicial. Posteriormente, se
llevarán a cabo dos actividades, una dentro del taller y otra para ser realizada
de forma autónoma fuera de ese espacio. Estas actividades profundizarán en
los contenidos tratados durante cada semana y fomentarán la reflexión. Al
finalizar los talleres, se llevará a cabo una actividad de prueba que presentará
una situación hipotética. Cada participante deberá exponer cómo abordaría
esa situación de acuerdo con el contenido aprendido.
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