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Objetivos del
Programa

Proporcionar un método practico que permita mejorar de manera efectiva las habilidades en materia de
negociacion, comunicacion, persuasion y toma de decisiones, compartiendo el marco analitico y las
herramientas de la negociacidén en base a intereses, desarrolladas en el Proyecto de Negociacion de la
Universidad de Harvard.

Objetivos Especificos

Ofrecer a los participantes un método
practico y eficiente que les permita:

. Prepararse para todo tipo de
negociacion.

@ Poder analizar en forma eficiente,
efectiva y practica lo que sucede
durante la negociacion.

@ Analizar, evaluar y gestionar con
capacidades negociadoras todo
tipo de conflictos.

Gestionar y medir el riesgo.

Liderar hacia el resultado deseado
y manejar negociaciones.

Ser creativo. Poner opciones de
ganancia mutua.

Entender los diferentes estilos
de negociacion.
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Desarrollar la capacidad para
entender y manejar situaciones
dificiles.




Aplicacion practica de la Metodologia

La presencia real de la negociacion en nuestras vidas.

La estructura béasica para la preparacion y el proceso de
negociacion.

La capacidad para influir en el resultado.
Herramientas de uso practico para:

Definir una estrategia de negociacion.
Medir los resultados alcanzados.

Control de la estructura y del proceso como mecanismos de
poder en la negociacion.

Paradigmas emergentes de la negociacion y sus bases.
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Introduccion y
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Bases conceptuales de la firma y su relacion con las
herramientas de negociacion, persuasion y liderazgo
desarrolladas por expertos de la Universidad de
Harvard y el Instituto Tecnolégico de Massachusetts #NEB
(MIT).

Expectativas y objetivos de los participantes del taller
a fin de verificar si fueron cubiertos al final del mismo.

La eficiencia de las negociaciones:

. Presentacidén de los componentes del Modelo de
Negociacion de Harvard, sus elementos centrales y
su relacion dentro del sistema.

@ La metodologia del Modelo de Negociacion de
Harvard, y su aplicacion en cualquier proceso de
negociacion internacional, comercial, empresarial,
institucional o laboral, asi como la relacién sector
publico — sector privado.

. Mecanismos para afrontar y manejar procesos con
una metodologia practica, de facil uso y probados
resultados.

@ Como agregar valor en el proceso de negociacion y
distribuir valor de manera inteligente.

I Resolver conflictos en forma eficiente.

Crear valor antes de distribuir valor.

Los estilos tradicionales de negociacion:

Negociadores “duros” y negociadores “blandos”. Ventajas 'y
desventajas de cada estilo.




Nuestra experiencia. Lecciones aprendidas:

El flujo de la negociacion. Su estructura y la relacién de los
elementos que componen el sistema, incluyendo planificacion,
recoleccion de informacion, comunicacion y persuasion.

Resumen detallado de recomendaciones practicas para aplicar
en cada elemento durante el proceso de negociacion: Intereses,

Alternativas, Propuestas, Legitimidad, Comunicacién, Relacion,
Compromiso y Contexto.

Salvar obstaculos en negociaciones dificiles
Caracteristicas del negociador dificil. Como activar una

estrategia efectiva ante situaciones dificiles.

Tacticas vs. Estrategia. Como liderar un proceso productivo
cuando la otra parte no utiliza el mismo estilo de negociacién.

La preparacidén de la negociacion.

Introduccién de instrumentos practicos de aplicacién en la
preparacioén, la conduccién o la revisidén de los procesos de
negociacion.

Analisis de los resultados obtenidos a la luz del modelo.

Lecciones aprendidas. Aplicacion.




Los estilos personales de negociacion y la
personalidad del negociador

@ Analisis de los resultados del instrumento
de evaluacion.

. Estilos de Negociacion Personal a la luz
del Modelo.

' Retroalimentacion de los resultados
individuales a través de la entrega de un
perfil individualizado en base a las
destrezas, habilidades y preferencias ante
los procesos de negociacién.

. Coémo inciden los estilos personales en el
curso de las negociaciones en la vida real,
y como intervenir a favor de la generacion
de acuerdos productivos.

Paradigmas emergentes en la
negociacion

Andlisis de los paradigmas emergentes mas
importantes de nuestros tiempo y cémo influyen
en nuestros procesos de negociacion.

Nota: Los ejercicios de negociacion compartidos
en el taller estan disefiados especificamente para
que permitan la aplicacion de los conceptos vy
herramientas de la metodologia, incluyendo
modelos basados en experiencia, reflexion,
accion y transferencia de conocimiento bajo
autorizacion del Program on Negotiation at
Harvard Law School.




