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Programa de Entrenamiento en Negociacion

Objetivos generales
El presente programa esta disenado para que el participante logre mejorar y desarrollar sus
habilidades para:

= negociar,

= entender a otros y transmitir con claridad sus ideas,

= persuadir e influir con integridad creando relaciones de trabajo constructivas,
= construir credibilidad y confianza.

= aprender de la experiencia

Este conjunto de destrezas constituye un valioso repertorio que permitira potenciar las
habilidades que en todo tiempo y lugar son fuente de poder a la hora de persuadir e influir
en otros.

Asi mismo les ayudara a obtener mejores resultados de sus negociaciones.

El logro individual de los objetivos arriba senalados repercute directamente en la
performance de toda la organizacion y en sus resultados. Este hecho obedece a que
cuando los individuos disponen de nuevas herramientas y habilidades para relacionarse,
tanto interna como externamente, aumenta la capacidad del sistema en su conjunto.

El enfoque del presente programa de entrenamiento esta dirigido a transformar las
habilidades individuales en un recurso organizacional.

Marco conceptual
El presente programa se nutre del marco teérico - practico del Proyecto de Negociacion de
la Universidad de Harvard
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MODULO I. Negociacion: El Proyecto de Negociacion de Harvard
(dos jornadas completas)

Objetivos del Modulo

La finalidad del taller es ayudar a los participantes a mejorar sus habilidades negociadoras,
su capacidad para la toma de decisiones y resolucion de problemas, asi como darle
herramientas para refinar estas habilidades en el futuro.

Los objetivos especificos son:

Aumentar la percepcion de los participantes sobre el tema negociacion.

La omnipresencia de la negociacion.

La importancia del proceso (como negociamos).

Nuestros comportamientos negociadores y las suposiciones que lo sostienen.

Proporcionar una teoria valida en la practica (algunas herramientas para pensar sobre
negociacion).

Las variables basicas que sirven para organizar conceptos.

Herramientas diagnosticas.

Un vocabulario comun para facilitar la preparacion, la negociacion y las revisiones.

Ofrecer algunas "reglas practicas".

No hay una Unica manera de negociar en todas las circunstancias, pero algunas guias
conceptuales pueden valer la pena de seguir, en ausencia de evidencia en contrario.

Incrementar las habilidades de los participantes.
Ampliar su repertorio.
Experimentar y practicar en un ambiente seguro.
Descubrir las técnicas efectivas que otros usan.
Unir la teoria y la practica, lo que predicamos con lo que hacemos.
Desarrollar formas practicas de aplicar conceptos Utiles a las negociaciones del dia a
dia.

Descubrir la forma de neutralizar las tacticas sucias cuando alguien quiere usarlas.
Diagnosticar lo que un negociador dificil esta intentando hacer.

Responder en lugar de reaccionar.

Manejar la situacion dificil “Cambiando el juego”.

Aprender de la experiencia, de otros y continuar aprendiendo.
Tomar partido de situaciones nuevas.

Aprender a enfrentar lo inesperado.

Practicar el ciclo de planeacion, accion y revision.
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Metodologia

Para alcanzar estos objetivos, el taller utiliza un amplio rango de herramientas:
* Analisis cuidadoso del proceso de negociacion.

* Preparaciones guiadas.

Frecuentes ejercicios vivenciales.

Revisiones.

Analisis del proceso de aprendizaje de la experiencia.

Los ejercicios de negociacion estan disenados para que permitan la aplicacion de los
conceptos y herramientas de la metodologia y a la vez sean de facil extrapolacion a los
contextos particulares de los participantes.

BLOQUE 1

e Introduccion y propoésitos del taller.

* Ejercicio de fijacion de precios.

e Como medimos el éxito de una negociacion.
* Elementos claves del proceso negociador.

BLOQUE 2

* Negociando El contrato de servicios.
- Preparacion estructurada.
Negociacion uno a uno.

« Revision.

DIA 2

BLOQUE 3

e Sesion de preguntas y respuestas.

e Como lograr el éxito en una negociacion: Algunas recomendaciones practicas y reglas de
sentido comdan.

» Sistemas o estilos negociadores.

* Negociando con negociadores dificiles

BLOQUE 4

* Negociando Disputa de Socios.

- Preparacion estructurada.

« Negociacion (dos a dos).

« Revision.

Coémo manejar relaciones de trabajo de largo plazo.
El verdadero poder en una negociacion.
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Programa/Cronograma
Taller de Negociacion
Teoria y Herramientas del Proyecto de Negociacion de Harvard

Primer dia
8.30 am. Presentaciones de los instructores, de CMI y de los participantes

8.50 am. Introduccién y objetivos del Taller: En este segmento se analizan los objetivos y
las expectativas de los participantes, y se da una descripcion de la metodologia a ser
utilizada, asi como una presentacion de los propdsitos del taller.

9.30 am. Dinamica: Ejercicio de Negociacion: Ejercicio introductorio, en el que se aplica la
teoria de juegos a un escenario de negociacion.

10.30 am. Break

10.45 am. Revision del ejercicio: En sesion plenaria los participantes podran ser
conscientes de sus "paradigmas" respecto a su estilo de negociacion y definicion del éxito,
asi como verificar de qué manera éstos afectan su actitud frente a la otra parte, y al
proceso de comunicacion y generacion de confianza.

12.45 am. Lunch

1.45 pm. Como medimos el éxito en una negociacion: Las investigaciones efectuadas en el
Proyecto de Negociacion de Harvard han demostrado que la definicion del éxito que tienen
las personas esta estrechamente vinculada al éxito que obtienen en los procesos de
negociacion. En esta parte del taller veremos que las definiciones clasicas usualmente no
dan los resultados esperados, proponiéndose una metodologia distinta para la definicion
del éxito en las negociaciones que les permita tener certeza antes de decidir, si lo estan
alcanzando.

2.15 pm. La negociacion en base a intereses. Presentacion de los siete elementos: En este
segmento se explicara la Teoria de Negociacion en Base a Intereses, que fuera formulada
por el profesor Roger Fisher, Director del Proyecto de Negociacion de la Universidad de
Harvard. La Teoria de Negociacion en Base a Intereses puede ser vista como una "caja de
herramientas" compuesta por siete elementos, los que seran utilizados de diversas
maneras dependiendo de las caracteristicas y de la dinamica de la negociacion que
enfrentemos.

2.45 pm. Caso Practico: El contrato de servicios. Preparacion: El caso que se desarrolla en
este segmento es un vehiculo efectivo que les da a los participantes una buena ocasion de
entender los aspectos practicos de aplicar el marco de los siete elementos a la preparacion
de una negociacion. Los participantes se preparan en grupos de trabajo, liderados por dos
facilitadores.
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3.45 pm. Break

4 pm. Negociacion del caso: los participantes negocian en forma individual el caso que
acaban de preparar.

4.45 pm Revision del caso: se realiza una revision estructurada de todo lo sucedido
durante la preparacion y la negociacion.

5.15 pm Aplicaciones a la vida real: en este segmento el instructor y los participantes
analizaran cémo las ideas presentadas pueden ser aplicadas al ambito de las
negociaciones de los participantes.

6 pm. Cierre del dia. Los participantes tendran tareas para el dia siguiente que les
demandaran aproximadamente una hora de trabajo.

Segundo dia
8.30 am. Repaso del dia anterior. Preguntas y respuestas

9 am. La personalidad del negociador. El dilema comin de los negociadores: se aborda en
esta instancia el analisis de algunos de los aspectos psicolégicos que influyen en el modo
de actuar cuando negociamos.

9.45 am. Reglas practicas para conducir negociaciones: En este segmento se presentaran
ciertas recomendaciones generales que pueden ser aplicadas durante la preparacion y la
negociacion, que complementan la utilizacion de los siete elementos en el proceso de
negociacion.

10.30 am. Break
10.45 am. Continuacion de recomendaciones generales. Analisis de videos.

12.00 am. Sistemas de negociacion. Tratando con negociadores dificiles: En este
segmento los participantes aprenderan a reconocer distintos sistemas y tacticas que la
gente emplea habitualmente para negociar, asi como a "cambiar el juego" utilizando la
metodologia propuesta. Uno de los temas mas esperados por los participantes en los
talleres es el de como lidiar con negociadores dificiles. En este segmento se expondra de
gué manera la aplicacion de los siete elementos en la preparacion de la negociacion y
durante la misma, permite reconocer y neutralizar las tacticas de este tipo de
negociadores.

12.30 am. Lunch

1.30 pm. Caso Practico: Los participantes prepararan un caso de laboratorio para negociar,
con herramientas especificamente disenadas para ello.
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2.45 pm. Break

3 pm. Negociacion del caso y su revision.

4 pm. Presentacion de la herramienta de preparacion electrénica

4.45 pm. Relaciones de trabajo: En este segmento tendremos la oportunidad de observary
analizar como es que mucha gente utiliza mecanismos de manipulacion para llevar
adelante sus negociaciones y propondremos una manera mas asertiva y productiva de
manejar relaciones personales y laborales, pensando en un horizonte de largo plazo.

5.45 pm. Sesion de preguntas y respuestas

6 pm. Clausura del Taller



