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OBTENER EL SI EN LA
NEGOCIACION: NEGOCIANDO MAS
QUE NUNCA
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{A QUIEN LE GUSTA NEGOCIAR?

;Quién se considera buen
negociador?

:COmMo se aprende a negociar?



Introduccion

NEGOCIACION: Proceso que permite obtener ventajas de una
interaccion en la que dos 0 mas partes en desacuerdo buscan un
resultado satisfactorio mediante una accidn conjunta.

Para que haya negociacion debe existir:
— Conflicto de intereses.
— Ausencia de normas o leyes que resuelvan ese conflicto.

— Preferencia de las partes por encontrar un acuerdo antes que por
romper la relacion.



Introduccion

VENTAJAS DE NEGOCIAR

-Obtener acuerdos que de otra
forma no podrias obtener.

-Establecer relaciones positivas
y duraderas.

Ojo: damos por hecho que cum-
plimos los acuerdos.

¢, DESVENTAJAS ?

-Posible coste tiempo, economico
y emocional.

-¢, En qué cedo?

-¢,Qué piensa la otra parte? Ni idea..

-Cuesta mantener actitud coope-
rativa todo el tiempo.

-Puedo acabar insatisfecho.

-Nunca sale como la preparas.



:Como soy negociando? °
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e Paralos demas... ERES LO QUE HACES
e HACES LO QUE SIENTES
e SIENTES LO QUE PIENSAS

e PIENSAS EN FUNCION DE LO QUE
PERCIBES... sea cierto o no.

= -M -m ‘




;Quién gana en una negociacion? o

e :En que términos valoramos si una
negociacion ha sido exitosa?
NEGOCIEMOS. Yo PRoPona A)( Yo PROPoNGO Z.

 / ocey,quEpeMos EN 2\ g A
4% [ PASiDo WA NEGoCAGION | B

DIFICIL, PERO EXITOSA.




DESARROLLO DE LA NEGOCIACION:
FASES

PREPARACION Busqueda de informacion
Escribir objetivo de la negociacion
DESARROLLO

Exposicidon de propuestas/ofertas
Intento de aproximacion

ACUERDOS Y

CONCLUSIONES

Concesiones y alternativas
Compromisos y acuerdos (escritos!)



DESARROLLO DE LA NEGOCIACION: o
FASES -

PREPARACION

|dentificar nuestras propias motivaciones e inferir las del
contrario.

Adaptar la oferta de negociacion a las necesidades de ambos.
Prever con suficiente antelacion las posibles objeciones.

Preparar la estrategia argumental y demostrativa.



Comprueba tu preparacién

Listado de tareas a realizar durante la preparacion de la negociacion:

1. Establecer objetivos propios.

2. Inferir, cuales seran los objetivos de la otra parte.

3. Elaborar unlistado de argumentos favorables a nuestra posicion

4. Elaborar un listado de argumentos desfavorables a nuestra posicion y definicion de la forma de rebatirlos.
5. Crearun listado de preguntas que nos interesa formular

6. Redactar textualmente la primera propuesta a formular en la Negociacion

7. Reflexionar acerca de las posibles tacticas a emplear en la Negociacion

8. Pensar creativamente para la generaciOn de nuevas variables de intercambio en la Negociacion

9. Negociaciones grupales: elegir a los representantes del grupo y asignarles los roles o tareas

10. Recabar la maxima informacion posible acerca de la otra parte negociadora: quién le representara,
situacion econOmica, posibilidad de negociar el tema que trataran con nosotros con otras personas, etc...

11. Desarrollar/mejorar nuestra M.A.A.N



DESARROLLO DE LA NEGOCIACION:
FASES

DESARROLLO

1.- Crearemos el clima adecuado

2.- Decidiremos nuestras primeras palabras, gestos y posturas

3.- Luego, PREGUNTAREMOS, PREGUNTAREMOS Y PREGUNTAREMOS Y
LUEGOiI .ACLARAREMOS CUALQUIER

DUDA DE SU POSTURA.

4.- Matizaremos el contenido y alcance de nuestras pretensiones, abriendo
mas si cabe todo el abanico de aspectos negociables

NOTA INFORMATIVA: es inevitable que aparezcan los
primeros sintomas de recelo, encasillamientos y
discrepancias.

Es vital que surjan y es senal de que van a disolver.
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DESARROLLO DE LA NEGOCIACION:
FASES

DESARROLLO

5.- Argumentacion que fortalezca nuestra tesis y debilite la
Contraria.

6.- Resistencia a la fatiga, tolerancia a la frustracion, y todas
las habilidades posibles al servicio del futuro acuerdo.

LA DISCUSION

ACUERDOS Y

CONCLUSIONE

7.- Propuestas parciales e intercambios.

8.- Propuestas globales e intercambio final.
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9.- Acuerdo o cierre




LAS TACTICAS °
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| Estrategia de penetracion 9 | El arca de Noe
i . El enlace
I La objetivacion del conflicto 10 I
a Viudas y hlerfanos
La improvisaciOn
12 || La pluma en el aire
tirada a tiem ’ .
Unaretirada a PO 13 || Aqui no hay autoridad
Un dia después | No podemos hacerlo
El bueno y el malo 5 || Mama Hubart
Ofrecer “mucho” o “poco” 16 || Arriba y abajo

Venda barato pero hagase
famoso



HABILIDADES DEL NEGOCIADOR

- Comunicacion verbal
- Comunicacion no verbal
- El arte de preguntar

- La escucha activa

- El autocontrol emocional
- La empatia

- La asertividad

La persona afectada debe trabajar la aserti#idad, es decir,
; la' capacidad de decir NO

Fotografia: taringa.net



La satisfaccion final en el proceso

||‘ GANAR-PERDER

||‘ GANAR-GANAR

Vd. Elige: aprender de las consecuencias
es la mejor lecciOn para cambiar de estrategia.
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