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Fundamentacion

El curso taller de Liderazgo y Negociacion facilitard el desarrollo de liderazgo
personal y transformacional, permitiendo el desarrollo de las habilidades de la
comunicacioén y negociacion, favoreciendo la solucion de conflictos en diversas
areas.

Este taller se relaciona con las licenciaturas de derecho, administracion de
empresas, negocios internacionales, contabilidad, ciencias de la educacién y
ciencias de la comunicacion, ofreciendo herramientas en las habilidades de
desarrollo personal, comunicacién intrapersonal e interpersonal, negociacion,
solucion de conflictos, desarrollo de liderazgo.

Las competencias que permite desarrollar este taller se encuentran el liderazgo
transformacional, negociacion efectiva, comunicacion asertiva, gestion del tiempo

y organizacién y resolucion de conflictos.
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Objetivos

Objetivo general

Los estudiantes universitarios de administracion de empresas, contaduria y
derecho evaluaran e integrardn las competencias de liderazgo y negociacion a
través del analisis critico y la creacién de estrategias efectivas en situaciones
organizacionales complejas, con el fin de mejorar la toma de decisiones y la

resolucién de conflictos en contextos profesionales.

Objetivos particulares

Objetivos Particulares

Los estudiantes evaluaran diferentes estilos de liderazgo y su efectividad en
situaciones organizacionales especificas, considerando los resultados y la
dinamica del equipo.

Los estudiantes analizaran las estrategias de negociacion en escenarios
complejos, identificando los factores clave que influyen en el éxito de una
negociacion en el contexto empresarial.

Los estudiantes crearan propuestas de intervencion en situaciones de conflicto
utilizando técnicas avanzadas de negociacion y aplicando principios de liderazgo
adaptativo en entornos profesionales.

Vinculacién con la Agenda 2030

Con el Objetivo 16: Promover sociedades justas, pacificas e inclusivas
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Producto Final / Evidencias

Evaluacion formativa: Autoevaluaciones al final de cada sesiéon (reflexion escrita
sobre lo aprendido y su aplicacion practica).

Evaluacion sumativa: Proyecto final donde los estudiantes deberan realizar una
negociacion simulada en un contexto empresarial, en un contexto familiar y, en un
contexto social, integrando conceptos de liderazgo. La negociacion sera evaluada
por la calidad de los argumentos, el manejo de conflictos y la efectividad de las

soluciones propuestas.

Asistencia 10%
Autoevaluaciones de cada sesion. 30%
Producto final 60% (20% en cada negociacion de

acuerdo con cada contexto).

Dosificacion

Sesién 1. Introduccion al concepto de liderazgo y Septiembre 6
negociacion.
Objetivo particular: ElI alumno analizard los conceptos fundamentales de
liderazgo y negociacién, reconociendo su importancia en el contexto
empresarial.

Temas: Encuadre. Introduccién al concepto de liderazgo y de negociacion,
importancia del liderazgo en la actualidad.

Estrategias:

Presentacion tedrica con ejemplos practicos.
Dinamica de grupo para explorar conceptos previos.
Lluvia de ideas.

Debate y reflexion sobre experiencias personales.

Sesién 2. Comunicacion Efectiva Septiembre 13
Objetivo particular: El estudiante evaluara los conceptos fundamentales de la
comunicacién, sus componentes y la importancia de la comunicacion efectiva en
entornos personales y profesionales.
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Temas: Definicion de comunicacion, tipos de comunicacion (verbal y no verbal),
barreras de comunicacion. Comunicacion asertiva.

Estrategias:

Role-playing y simulaciones.

Ejercicios de escucha activa y feedback en parejas.
Andlisis de videos y discusion grupal.

Sesién 3. Inteligencia Emocional Septiembre 20
Obijetivo particular: El alumno explorara las habilidades emocionales necesarias
para el liderazgo y la negociacion.

Temas: Inteligencia emocional, inteligencia intrapersonal, inteligencia
interpersonal. Influencia en el liderazgo.

Estrategias:

Aplicacion de test diagnéstico de inteligencia emocional.
Dinamicas de interaccion en inteligencia emocional.
Analisis de casos.

Andlisis de videos y discusion grupal.

Sesién 4. Fundamentos del liderazgo Septiembre 27
Objetivo particular: Categorizara los conceptos béasicos de liderazgo y su
importancia en el &mbito organizacional.

Temas: Introduccion al concepto de liderazgo, revision de teorias (rasgos,
estilos, situacional), discusion de casos préacticos.

Estrategias:

Presentacion sobre el liderazgo.

Lluvia de ideas sobre las habilidades de un lider.
Test diagndstico sobre el liderazgo.

Sesién 5. Estilos de liderazgo Octubre 4
Objetivo particular: Identificara los diferentes estilos de liderazgo y evaluar su
impacto en el desempefio de los equipos.

Temas: Estilos de liderazgo autocratico, autoritario, liberal, paternalista,
carismatico, democréatico.

Estrategias:

Exposicion tedrica con analisis de casos.

Test de autoevaluacion para identificar el estilo de liderazgo personal.
Discusién en grupo sobre la efectividad de los estilos en diferentes situaciones.

Sesién 6. Poder e influencia. Octubre 11
Objetivo particular: ElI alumno construira las fuentes de poder y las técnicas de
influencia en el contexto organizacional.

Temas: Explicacion de las bases del poder (legitimo, experto, referencial,
coercitivo). Fundamentos de la influencia.
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Estrategias:

Role-playing y simulaciones para practicar técnicas de persuasion.
Andlisis de casos de estudio sobre influencias exitosas y fallidas.
Reflexion y discusion sobre la aplicacion de técnicas en contextos reales.

Sesién 7. Fundamentos de la negociacion Octubre 18
Objetivo particular: El alumno comprendera las etapas y estrategias basicas de
una negociacion.

Temas: Explicacibn del proceso de negociacion (preparacion, apertura,
negociacion, cierre).

Estrategias:

Presentacion con ejemplos de negociaciones exitosas y fallidas.
Simulacién de negociacidon en grupos pequefos.

Reflexion sobre la experiencia y discusion en plenaria.

Sesion 8. Estilos de negociadores. Octubre 25
Objetivo particular: El estudiante identificara los diferentes estilos de liderazgo y
evaluar su impacto en el desempefio de los equipos.

Temas: Estilos de negociadores, diagndstico de estilo de negociacion, analisis
situacionales.

Estrategias:

Exposicion tedrica con analisis de casos.

Test de autoevaluacion para identificar el estilo de liderazgo personal.
Discusion en grupo sobre la efectividad de los estilos en diferentes situaciones.

Sesion 9. Estrategias de negociacién Noviembre 1
Objetivo particular: Desarrollara habilidades para utilizar diversas técnicas de
negociacion.

Temas: Estrategias de negociacion colaborativo y gestion de la negociacion.

Estrategias:

Taller practico con casos de estudio.

Role-playing para practicar técnicas de negociacion.
Andlisis y feedback grupal sobre las estrategias utilizadas.

Sesion 10. Estrategias de negociacién intercultural Noviembre 8
Objetivo particular: El participante entendera las implicaciones de la negociacién
en contextos multiculturales y cémo adaptar las estrategias de negociacion a
diferentes culturas.

Temas: Diferencias culturales en la negociacion, sensibilidad -cultural,
negociacion internacional.

Estrategias:
Presentacion sobre negociacion intercultural.
Simulacién de negociaciones con diferentes contextos culturales.
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Discusion sobre experiencias interculturales en negociaciones.

Sesion 11. Toma de decisiones. Noviembre 15
Objetivo particular: El alumno construira habilidades para tomar decisiones
estratégicas y éticas.

Temas: Modelos en la toma de decisiones.

Estrategias:

Ejercicios de toma de decisiones en escenarios simulados.
Analisis de decisiones de lideres conocidos.

Debate sobre las decisiones tomadas en situaciones especificas.

Sesion 12. Coaching y mentoring Noviembre 22
Objetivo particular: El estudiante comprendera el rol del coaching y el mentoring
en el desarrollo del liderazgo

Temas: Diferencias entre coaching y mentoring, presentacién de modelos de
coaching

Estrategias:

Exposicion sobre los fundamentos del coaching.
Analisis de casos.

Discusion sobre las estrategias del coaching.

Sesién 13. Negociaciones dificiles. Noviembre 29
Obijetivo particular: El alumno analizara las caracteristicas de las negociaciones
dificiles y desarrollar estrategias para superarlas.

Temas: Negociaciones dificiles. Tipos de conflictos. Factores influyentes en la
dificultad de la negociacion.

Estrategias:

Simulacién de negociacién en conflictos.

Discusion sobre estrategias de resolucion de conflictos.
Andlisis de casos de estudio sobre conflictos y su resolucion.

Sesién 14. Etica de la negociacion. Diciembre 6
Objetivo particular: El estudiante evaluara la importancia de la ética en el
liderazgo y la negociacion, aplicAndola en contextos complejos.

Temas: Etica en la negociacion.

Estrategias:

Estudio de casos éticos y discusion.

Ejercicios de reflexion sobre dilemas éticos.

Debate sobre la responsabilidad y la ética en el liderazgo y la negociacion.

Sesion 15. Cierre del proyecto Diciembre 13
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Presentacion de las evidencias/producto final individual o grupal
Reflexion grupal de los aprendizajes logrados

Evaluacion final
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Recursos

https://www.youtube.com/watch?v=JQTK3qjYPck Modelo Harvard de Negociacion.
https://www.youtube.com/playlist?list=PLD7kZ1qgrDfpuYz-ix yOQuYBaRG18S-i

Escenas de peliculas sobre ejemplos de negociacion.

https://www.youtube.com/watch?v=88UiZ0jhKJI Audiolibro “Rompe la barrera del

No”, Chris Voss, negociador del FBI.
https://www.youtube.com/watch?v=cgAbdCCWMBU “El arte de ganar”. Francisco

Pereira.

https://www.youtube.com/watch?v=X-2beabBZyI

3 ESTRATEGIAS comprobadas para INFLUENCIAR y GANAR cualquier
NEGOCIACION | Chris Voss

CUESTIONARIOS:
Inteligencia emocional.
Liderazgo

Estilos de liderazgo.
Asertividad

Negociacion.
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Imagen para la difusion

LIDERAZGO
Y NEGOCIACION

15 sesiones Viernes 13 de
Incrementa tu curriculum septiembre
con este taller de
capacitacion Viernes 07:00 a 09:30 hrs.
Viernes 10:00 a 12:30 hrs

Para mas informacién contactanos al (33) 47777100

11



Liderazgo y Negociacion. U iS

12



