€EUD

Management Fundacién de egresados U. Distrital (A
[ ns ti tute Construyendo Profesionales

CURSO
CNS LEVEL II -

CONTENIDO TEMATICO

PRACTICAL CAMP
NEGOTIATION EXPERT

e Conceptos Basicos del Sistema
o Visidon General de nuestra Mentalidad

Certificacion: o Descripciéon del Programa del CNI

- Certificado de Asistencia o Lahabilidad de decir “No”

EUD - CNS Level II Practical o LaNecesidad

y CAMP Negotiation Certified * Los Peligros de la Necesidad
al aprobar examen interna- = Eliminar la Necesidad
cional. = Controlando la Necesidad

Unidades de Desarrollo: o Mentalidad cerrada Vs Mentalidad de Crecimiento

16 PDU’s por el PMI®.
e Analisis y Desafios de los participantes:

Duracion: o ¢Cuales son los desafios que tiene cada negociador?

16 Horas / 2 dias o ¢Qué malos habitos tienen que saben que les estan costando
dinero?

Tipo de Curso: o ¢Cual es un buen resultado para ellos al tomar este curso?

Presencial / Online

e Comparamos (lo que ellos piensan que es Verdadero):

Idiorrla: o ¢Cual es su definicién personal de negociacion?

Espanol o ¢Qué parte de su definicion se requiere para que tenga lugar
una negociacién?

o ¢Serequiere "ganar-ganar" y debe suceder en cada
CONTACTO negociacién?

o ¢Serequiere dary recibir, reunirse en el medio o hacer que el
pastel sea mas grande?
o ¢Qué sucede cuando un negociador que cree que se requiere

Fundacion de Egresados de
la Universidad Distrital

Bogota D.C. / Colombia un compromiso se enfrenta a personalidades del tipo Alpha

Cr.20 # 32 A-45 que intentan y manipulan a las personas utilizando el podery

PBX: 7561133 el apalancamiento?

info@egresadosudistrital.edu.co o ¢Qué sucede con la relacion a largo plazo cuando las
personas nos presionan y se aprovechan?

Medellin o ¢éCuanto dafo innecesario se causa todo esto?

Centro Emp. Ciudad del Rio

Cra 48 No 20-114 Torre 2 e (Porqué la gente dice No?

Oficina 924 o ¢Cuadles son las cuatro razones principales por las que la gente dice

Teléfono: (4) 560 7740 "No"?

infomed@egresadosUdistrital.edu.co o No ven la visidn emocional del beneficio asociada con un si.

o No tienen los datos ni los casos de uso para respaldar su visién
emocional de beneficio.

o Carecen de autoridad o presupuesto.

o Estan usando "No" como tactica o farol para tratar de generar
compromiso.

o Es posible que ya haya ganado el acuerdo, pero le piden que lo haga
mejor cuando, en realidad, no necesita hacer ninguna concesion.

o ¢Cudles son ejemplos para cada una de estas cuatro razones?

Correo Electrénico
info@egresadosudistrital.edu.co

Mas Informacion o ¢Como utiliza esta lista cuando contempla su préximo movimiento?
www.egresadosudistrital.edu.co Una vez que identifique lo que esta sucediendo,
EUD
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€EUD

Management Fundacion de egresados U. Distrital ¢
Institute Construyendo Profesionales

CURSO
CNS LEVEL II -

CONTENIDO TEMATICO

NEGOTIATION EXPERT o ¢écdmo comunicard con seguridad la proxima decisidon que desea que
la otra parte rechace o acepte?

PRACTICAL CAMP

Certificacion:

- Certificado de Asistencia ° Negociacidon en tiempos dificiles

EUD - CNS Level II Practical o Las negociaciones en los nuevos escenarios durante y post - pandemia.
y CAMP Negotiation Certified o Renegociar en el nuevo escenario.

al aprobar examen interna-

cional. ° Definicion del Sistema de Camp de Negociacién:

Unidades de Desarrollo: o ¢Qué se requiere realmente en la negociacién? "Un esfuerzo para
16 PDU’s por el PMI®. lograr un acuerdo entre dos o mas partes con todas las partes con

derecho a veto".
o ¢Qué es un no? Su Unica decision y sus decisiones pueden cambiarse.
¢Como toma decisiones el cerebro humano?
o ¢Qué nos ha demostrado la neurociencia?

Duracion:
16 Horas / 2 dias

o

Tipo de Curso:
Presencial / Online
e  Seis caracteristicas del negociador profesional:

Idioma: o ¢Cudles son las 6 caracteristicas de los mejores negociadores del
Espafiol mundo?

o Tomador de decisiones efectivo

CONTACTO o Operan con una misién y un propésito validos.
o Son capaces de identificar y resolver el problema real.
Fundacién de Egresados de o Se centran en lo que pueden manejar, su actividad, comportamiento

la Universidad Distrital y decisiones.

o Tienen una mentalidad de crecimiento en lugar de una mentalidad
fija. No saben todas las respuestas y no tienen un gran ego.

o Tienen la capacidad de concentrarse en los entornos mas
estresantes porque dependen de un sistema.

Bogota D.C. / Colombia

Cr. 20 # 32 A-45

PBX: 7561133
info@egresadosudistrital.edu.co

Medellin e  Misidn y propdsito:

Centro Emp. Ciudad del Rio o ¢éCoémo identifica el elemento mds importante para llegar a un
Cra 48 No 20-114 Torre 2 acuerdo? éCudles son las reglas de M&P? Deben estar escritas al
Oficina 924 100% en el mundo de la otra parte sin dinero ni beneficios para

Teléfono: (4) 560 7740

usted. Responden las preguntas, iqué quieren que proporcionemos
infomed@egresadosUdistrital.edu.co

y cdmo quieren que lo hagamos?

o Ejercicio individual: caracteristicas y beneficios y en un producto que
el instructor presenta. Cada estudiante debe tomarse un tiempo y
presentar su M&P a la clase.

Correo Electrénico
info@egresadosudistrital.edu.co

Mas Informacién
www.egresadosudistrital.edu.co
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€EUD

Management Fundacion de egresados U. Distrital ¢
Institute Construyendo Profesionales

CURSO
CNS LEVEL II -

CONTENIDO TEMATICO

PRACTICAL CAMP
NEGOTIATION EXPERT

e  Comportamientos de negociacion dirigidos a generar vision:
o Preguntas guiadas por verbos versus la pregunta interrogativa y

Certificacién: cuando usar cada uno. Nutrir y demostrar respeto. Invertir es la

- Certificado de Asistencia capacidad de responder una pregunta con una pregunta. Respuestas

EUD - CNS Level II Practical de bajo / sin riesgo. La regla de 3+ a 5+. Conecte las declaraciones y

y CAMP Negotiation Certified nunca responda una pregunta sin formular. Use espejos y etiquetas

a_I aprobar examen interna- para que la otra parte hable. Declaraciones negativas y positivas para

cional. que la conversacién sea lo mas neutral posible.

Unidades de Desarrollo: o Juegos de rol y practica individual sobre los bloqueadores y los

16 PDU's por el PMI®. procesos de decision en nuestro adversario y su mundo

Duracidn: e  Agenday Presupuesto de negociacion:

16 Horas / 2 dias o Las agendas son criticas en el sistema Camp ya que predicen lo
siguiente a hacer, cdmo mantener su negociacion viva, cdmo

Tipo de Curso: continuar tomando decisiones efectivas, y, lo mdas importante, cémo

Presencial / Online mantener sus emociones en un nivel normal de calma.

o Entodos los campos, la gente mas exitosa, es mas exitosa debido a
gue son capaces de identificar los problemas mas dificiles,
inmediatos y mds significativos, y luego lidiar con esos problemas
directamente. La negociacidn no es diferente. Su habilidad para

identifica.rllos grandes. problemasy IIevarIo§ al frlente dela '

negociacién, por medio de una agenda, mejorard exponencialmente

Fundacion de Egresados de sus esfuerzos. Las agendas nos ayudan a mantener el control

la Universidad Distrital emocional. Son nuestra primera linea de defensa en nuestra linea de
fuego y para mantenernos activos.

Idioma:
Espafiol

Bogota D.C. / Colombia

Cr. 20 # 32 A-45

PBX: 7561133
info@egresadosudistrital.edu.co

o El presupuesto real, los costos reales asociados a una negociacion,
pueden ser insidiosos. Se pueden acercar sigilosamente a Usted y
pueden afectar sus emociones y asi afectar sus decisiones. Solo los

, componentes de tiempo y dinero del presupuesto son cuantitativos.

Medellin . . Los otros dos emplean un tipo diferente de evaluacion, no

Centro Emp. Ciudad del Rio ST ) !

Cra 48 No 20-114 Torre 2 cuantitativo, pero, sin embargo, uno que se puede registrar con

Oficina 924 alguna precision.

Teléfono: (4) 560 7740

infomed@egresadosUdistrital.edu.co

Correo Electrénico
info@egresadosudistrital.edu.co

Mas Informacién
www.egresadosudistrital.edu.co

EUD
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EUD

Management Fundacién de egresados U. Distrital
[ ns ti tute Construyendo Profesionales

CURSO
CNS LEVEL II -

CONTENIDO TEMATICO

PRACTICAL CAMP
NEGOTIATION EXPERT

e Checklist y Registros:
o Los checklist y los registros son el ingrediente secreto, el corazény el
alma para lo que una gran negociacion representa. Son la
herramienta del entrenador que, cuando se domina, asegura un

Certificacion:
- Certificado de Asistencia
EUD - CNS Level II Practical

y CAMP Negotiation Certified perfecto plan de accidn. Son las mismas herramientas que
al aprobar examen interna- administran 1 billén de délares en las negociaciones todos los dias,
cional. por todo el mundo. En dltima instancia, los checklist y los registros le

proporcionan la mayor ventaja en su caja de herramientas de
Negociacion en el Sistema Camp.

o Los checklist y los registros son acerca de la preparacién perfecta.
Son donde se relnen los principios, normas, leyes,
comportamientos y actividades del Sistema de Negociacion Camp.

o Preparar los checklist y los registros proporciona al negociador el

Unidades de Desarrollo:
16 PDU’s por el PMI®.

Duracion:
16 Horas / 2 dias

Tipo de Curso: perfecto plan de accidn, un plan de ejecucion que lo mantiene
Presencial / Online seguro y en control razonable del proceso en cualquier etapa de la
negociacion mas avanzada. Ofrecen planes de maxima oportunidad
Idioma: con un minimo de riesgo. Son indispensables para ayudar a evaluar
Espaiol cémo va su trabajo, a identificar deficiencias y debilidadesy a
construir sobre las fortalezas. Ayudan a auto corregir el proceso.
Cuando se trabaja con un equipo mas grande, son indispensables
como herramientas de comunicacién que mantienen a todos los

jugadores en la misma pagina a través de los giros y vueltas del
proyecto principal.
o Checklist y Registros (Logs)

Fundacion de Egresados de
la Universidad Distrital

Bogota D.C. / Colombia

Cr. 20 # 32 A-45

PBX: 7561133
info@egresadosudistrital.edu.co

Medellin

Centro Emp. Ciudad del Rio
Cra 48 No 20-114 Torre 2
Oficina 924

Teléfono: (4) 560 7740

infomed@egresadosUdistrital.edu.co

Correo Electrénico
info@egresadosudistrital.edu.co

Mas Informacion
www.egresadosudistrital.edu.co
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