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Práctica individual con evaluación de compañeros - El Juego de la negociación

Mediante un juego de roles se plantea un caso con la finalidad de dar solución a un problema que se presenta durante un proceso de apertura de mercado en una empresa.
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:
Instrucciones y 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.).

TÉCNICAS MAGISTRALES PARA EJECUTIVOS LIDERES DE ALTO RENDIMIENTO

Descripción: Potenciar las tácticas magistrales de negociación con la finalidad 
de obtener resultados de alto nivel y rendimiento en nuevos mercados.

Objetivo: Desarrollar un programa para la formación de ejecutivos en 
habilidades de negociación destinados a negociaciones internacionales en la 
región Asia Pacífico.

Perfil del participante: Profesionales en: administración de empresas, 
marketing, negocios internacionales, o áreas afines que desempeñen cargos 
como ejecutivos comerciales.

Dirigido a: Dirigido a ejecutivos comerciales – key account managment (KAM) -
Lideres de proyectos

Principales retos: Manejo del idioma inglés de manera técnica, barreras 
culturales teniendo en cuenta que los entornos de negociación varían de una 
cultura a otra, manejo de terminología, manejo del factor tiempo, manejo de 
emociones, desarrollar inteligencia emocional 

Cantidad de participantes: 20 participantes por sesión 

Duración: Cinco (5) semanas
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	1. Práctica individual con  evaluación de compañeros
Título: El Juego de la negociación
Objetivo: Desarrollar un programa para la formación de ejecutivos en
habilidades de negociación.
Desarrollado por: Maria Batalla
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.
Instrucciones y 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.).
TÁCNICAS MAGISTRALES PARA EJECUTIVOS LIDERES DE ALTO RENDIMIENTO
Descripción: Potenciar las tácticas magistrales de negociación con la finalidad
de obtener resultados de alto nivel y rendimiento en nuevos mercados.
 


	2. Objetivo: Desarrollar un  programa para la formación de ejecutivos en
habilidades de negociación destinados a negociaciones internacionales en la
región Asia Pacífico.
Perfil del participante: Profesionales en: administración de empresas,
marketing, negocios internacionales, o áreas afines que desempeñen cargos
como ejecutivos comerciales.
Dirigido a: Dirigido a ejecutivos comerciales – key account managment (KAM) -
Lideres de proyectos
Principales retos: Manejo del idioma inglés de manera técnica, barreras
culturales teniendo en cuenta que los entornos de negociación varían de una
cultura a otra, manejo de terminología, manejo del factor tiempo, manejo de
emociones, desarrollar inteligencia emocional
Cantidad de participantes: 20 participantes por sesión
Duración: Cinco (5) semanas
2. Define el temario de tu programa, así como los objetivos de cada tema.
1. Estructura de la negociación
Objetivo: Conocer los
diferentes términos y
vocabulario de la
terminología técnica.
2. Comunicación efectiva e
inteligencia emocional.
Objetivo: Desarrollar habilidades y
tácticas de Inteligencia Emocional y
manejo de las emociones positivas y
negativas. Ámbito cultural: Conocer
la cultura de los negociadores de la
contraparte.
3. Intereses y posiciones
Objetivos: Clasificar las posiciones e
intereses. Entender la necesidad del
cliente a partir de los intereses
comunes a través del análisis
minucioso.
3. Resolución de conflictos
Objetivos: Conocer las etapas de la
espiral del conflicto. Conocer la técnica
de reframing técnica psicológica que
consiste en identificar y luego cambiar
la forma en que se ven las situaciones,
experiencias, eventos, ideas y/o
emociones.
 


	3. 3. Explica cómo  atenderás, en tu programa, la necesidad específica del idioma para
el ámbito cultural.
En cada sesión se desarrollará el vocabulario y se contratará a un perito en la
cultura de los ejecutivos de la contraparte para confirmar si se está avanzando
en el aprendizaje. Se realizará una evaluación en cada sesión con ejercicios
prácticos.
4. Explica cómo atenderás, en tu programa, el tema del tiempo para concretar
acuerdos.
Se llevará a cabo una fase de preparación para definir el patrón que se desea
seguir a través de la danza de negociación, específicamente cómo se
administrarán las concesiones (intensidades de las ofertas) y cuál es el momento
más propicio para realizarlas.
5. Incluye, de forma general, cuál será la dinámica del programa en torno a la forma
de participar, explicar, aplicar, etc.
Se desarrollarán ejercicios de preparación teniendo en cuenta los perfiles de los
ejecutivos de la contraparte, evaluando el lenguaje tecnico, la comunicación e
inteligencia emocional de los participantes.
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