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NEGOCIACION
Negociacién I

Es el arte de transformar un conflicto potencial en una asociacién
creativa.

Es la accién de discutir asuntos comunes entre dos partes con el
fin de llegar a un acuerdo.

Existen situaciones tipos en la negociacién.

En la negociacién hay una mezcla de:

e ¢ o o

Neutralidad

Emocién

Comunicacién Realizar la negociacién
Creacién

Se tiende a desarrollar la cualidad de sentirse bien al tener una
relacién justa con el otro.

En toda negociacién hay:

Dos entes que quieren un acuerdo.

Emocién de ambas partes.

Mensajes que se intercambian a veces en "filigrana".
Entendimiento final o meta.

Situaciones:

El otro con més poder que usted.
Objetivo: Hacer sentir la colaboracién como hecho objetivo.

Importante: . Conocer mis antecedentes y el aporte a lo
que se necesita.

Motivacién y entusiasmo.

Captar el interés del interlocutor.
Entendimiento sin tirantez.

Conocer el tipo de negociador a que nos
enfrentamos.

El otxro parece saber més que usted acerca de sus necesidades.

Importante: . Descubrir la verdadera motivacién del
interlocutor (cu8l es el mensaje
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escondido). .

. Insistir en gsu objetivo y de llegar a un
acuerdo justo = equilibrio.

. El lugar del encuentro/no lo
imponga/conveniencia de ambos.

Conflicto.

Importante: . Fijar objetivo con firmeza y autoridad.
. En el enfrentamiento siempre hay un

ganador y un perdedor en la negociacién
no, ambos ganan.
. Primero hay que aclarar objetivos.

El otro no comparte ninguno de sus puntos de vista.

. Conocer los puntos de vista de los otros.
. Creatividad para adaptarlo a nuestras proposiciones.

Discrepancias de objetivos entre ambos.

Importante: . Conocer los objetivos del otro.
. Su objetivo es desarrollar la
objetividad.

El otro es inferior a usted:

Importante: . Psicologia, exponer sus objetivos ante el
otro.
. Exprese sus motivaciones y objetivicelas

Negociacién luego de una ruptura:

. Olvidar el pasado, hay que hacer abstraccién de 1las
emociones negativas.

. Abrir nuevas probabilidades.

Situacién de improviso:

. Controle su emocién.
. Perciba la emocién de su interlocutor, evalide sus
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intereses y los del interlocutor.
. Los intereses son complementarios.

i. Donde uno no esté implicado.

. Hay que evaluar hasta d6nde esté& involucrado.
. Cuéles son o no, las ventajas de participar.

3. Cuéndo negocia por otro.

Su garantia son la objetividad y neutralidad.
Imparcialidad.

Sus intereses.

Elija por quién va a negociar.

Su reputacién estéd en juego, a igual si lo hiciera por
usted mismo.

k. Usted se niega a negociar.

Efectie un diagnéstico de la situacién.
Pida consejos.

1. El otro se niega a negociar.

. Plantee el problema directamente.
. Elija el momento.
. Desbloquee con otra oferta.






NEGOCIACION 1I
Cu8l es la mejor forma en que las personas resuelvan sus
diferencias: Llegando a un acuerdo amigable sin tener que ceder.

. No negocie con base a las posiciones, si cada lado argumenta
en su favor y hace concesiones para llegar a un compromiso.

Hay tres criterios para juzgar una negociacién:

. Debe conducir a un acuerdo sensato, si el acuerdo es posible.

. Debe ser eficiente.

. Debe mejorar o por lo menos no deteriorar la relacién entre
las partes.

A mayor interés sobre las posiciones, menor atencién se dedica a
satisfacer 1los intereses y preocupaciones subyacentes de 1las

partes.

Para negociar se pueden adoptar dos posiciones, dura y suave.

Hay una tercera: a dos niveles, primero identificar lo esencial y
luego se concentra en el procedimiento para tratar lo esencial.

Los puntos bésicos para hacer la negociacién:

1. Persona: Separar las personas del problema.

2. Intereses:Concéntrese en 1los intereses, no en las posiciones.
3. Opciones: Genere una variedad de opciones antes de actuar.
4. Criterios:El resultado se debe basar en un criterio objetivo.

Proceso de la negociacién:

Anflisis
Planeacién
Discusién

Elementos a considerar:
1. Antes que todo, los negociadores son personas.

2. Intereses del negociador: en la sustancia y en la relacién con
la otra parte.
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3. Considerar los problemas de uno (frustracién, comunicacién,
etc.).
4. Su percepcién del problema.

. P6ngase en el lugar del otro.
. Comprender los puntos de vista de los otros, no es estar
de acuerdo.

. No deduzca sus intenciones con base a sus temores.

. No los culpe por su problema.

. Busque la oportunidad de ser inconsistente con sus
percepciones.

. Haga que 1les interese el resultado, déndole
participacién en el proceso.

. Quedar bien: haga que sus propuestas compaginen con
sus valores (autoimagen).

5. Sentimientos més fuertes que las palabras: emocidn.

. Reconozca y comprenda las emociones de ellos y las suyas.
. Procure que las emociones se hagan explicitas y

legitimicelas.
. Permita que la otra parte se desbloquee.
. No reaccione ante un estallido emocional.

. Use gestos simbdlicos (excusas oportunas).

6. Sin comunicacién no hay negociacidn.

. Problemas: . Los negociadores pueden no - estar
siendo comprendidos.
. Puede que no lo escuchen.
. Posibilidad de malas interpre-
taciones.

. Qué se hace? . Escuche atentamente y reconozca lo

que dicen.
. Hable con el fin de que se le
- entienda (las decisiones son
conjuntas).
. Hable sobre usted mismo, no sobre
ellos.

. Hable con un propésito (esté seguro
de lo que va a decir).
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7. Es mejor prevenir: . Hay que crear una relacién personal
)'4 organizacional para la

negociacidén.

. Establezca una relacién de trabajo
(convierta en "conocido” al
interlocutor).

. Enfréntese con el problema y no con

posiciones:
Qué juego debe

las personas

lado).

Cambie el juego -

Negocie segin los
méritos.

(siéntese al mismo

Los participantes

son amigos.

DURO

Los participantes
son adversarios.

BASADO EN

| PRINCIPIOS

Los participantes
estén solucionando
un Problema.

El objetivo es
lograr un acuerdo.

El objetivo es la
victoria.

El objetivo es
lograr un resultado
sensato en forma
eficiente y
amistosa.

Haga concesiones
para cultivar la
relacién.

Exija concesiones
como condicién para
la relacién.

groblena.

Sea suave con las

parsonas y con el
problema. .

Sea duro con el
problema y con las

personas.

Sea suave con las
personas y duro con
el problema.

Confie en los
otros.

Desconfie de los
otros.

Proceda
independientemente
de la confianza.

Cambie su posicién
facilmente.

Mantenga su
posicién.

Concéntrese en los
intereses, no en
las gosiciones.
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PROBLEMA SOLUCION ]

Amenace.

Explore los
intereses.

De a conocer su
Mtiuaﬁ?osicibn.

Engafie respecto a
su Gltima posicién.

Evite tener una
Gltima Pos:l.c:l.bn.

Acepte pérdidas
unilaterales para
lograr un acuerdo.

Exija ventajas
unilaterales como
Prec:l.o del acuerdo.

Invente opciones de
mutuo beneficio.

Busque la Gnica
respuesta: la que
ellos aceptarén.

Busque la uGnica
respuesta: la que
usted aceptarai.

Desarrolle
mGltiples opoiones
entre las cuales
pueda escoger;
decida més tarde.

Insista en lograr
un acuerdo.

Insista en su
posicién.

Insista en
criterios
ob;l etivos.

Trate de evitar un
enfrentamiento de
voluntades.

Trate de ganar en
un enfrentamiento
de voluntades.

Trate de lograr un
resultado basado en
criterios
independientes de
la voluntad.

Aplique presién.

Razone y permanezca
abierto ante las

razones; ceda ante
los principios, no
ante las presiones.

8. Concéntrese en los intereses no en las posiciones.

Los intereses definen el problema.

Las posiciones generalmente conducen a un impasse.
Los deseos y preocupaciones son los intereses.

Su posicién es algo que usted decidid, lo que lo impulsd

a decidir son los intereses.
. Detrés de posiciones opuestas hay intereses: compartidos,
compatibles y conflictivos.
. Pregunte gPor qué? Analice sus posiciones.

. Pregunte iPor qué no?

actualidad.

Qué opinién tienen en la







8.1 . Cada parte tiene intereses mGltiples.

. Los intereses més poderosos son las
necesidades humanas bésicas.

. Liste los intereses.

. Sea especifico en cuanto a comunicar sus
intereses.

. Espere el problema antes que su respuesta.

. Mire hacia adelante, no hacia atrés; exponga
propésitos no causas.

. Sea concreto pero flexible, proponga opciones
con mente abierta.

. Sea duro con el problema y suave con las
personas (ataque el problema en el marco de
los intereses).

Invente opciones de mutuo beneficio: auménte el tamafio del
pastel (diagnostique la situacién).

. Identifique restricciones: juicios prematuros, blGsqueda
de respuesta GUnica, tamafio fijo del pastel; creencia que
la solucién del problema de ellos, es de ellos.

Juicios prematuros; el juicio inhibe la imaginacién.
Hay que seleccionar entre un gran nimero de respuestas.
El pastel puede aumentar de tamafio.

Hay que tomar en cuenta los intereses de los otros.
Invente opciones -no las juzgue, amplielo, busque
beneficios mutuos, facilite la decisién de otros.

. Use pasos bésicos para opciones (Diagrama circular).

' DIAGRAMA CIRCULAR '
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10.

Insista en que los criterios sean objetivos.

No busque decisiones en base a voluntad si no a criterios
objetivos.

Sea abierto a las razones y cerrado ante las amenazas.
Busque acuerdos amistosos y eficientes, de resultados
equitativos.

Identifique los criterios objetivos y estudie cémo puede
utizarlos.

Utilice procedimientos equitativos para resolver
intereses en conflicto.

Formule cada opcién analizando conjuntamente criterios
objetivos.

Sea razonable y escuche sobre 1los criterios y su
aplicacién.

Nunca ceda ante presiones s6lo ante principios.

se responde al "poder"

Cumpliendo dos objetivos: 1. Protegiéndose contra un

acuerdo que usted debe
rechazar.

2. Ayudar a  utilizar al
méximo las ventajas que
pueda tener.

Protéjase ante acuerdos que deberia rechazar.

Costos de utilizar una base minima.

Conozca su "mejor alternativa a un acuerdo negociado”
(MAAN).

Utilice al méximo sus ventajas para lograr un buen
acuerdo.

El poder relativo de negociacién depende de lo atractivo
de la posibilidad de no llegar a acuerdo.

Encuentre su MAAN y tenga en cuenta el MAAN de la otra
parte.
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1.

2.

4.

5.

6.

NEGOCIACION: UNA LISTA PARA DIAGNOSTICAR
hlte:nat:lvas.

Cudl es nuestro MAAN? Podemos mejorarlo?

Cudl es el de ellos? Podemos empeorarlo?

Legitimamente.

Intereses.

Nuestros? De ellos? Culél es la Preferencia Actualmente

Percibida? Les estamos proporcionando respuestas més que
problemas?

Opciones.

Podemos inventar mé&s acuerdos posibles?
Buenos para ambos? Podemos cambiar su preferenc:l.a? Podemos
separar el inventar del decidir?

Legitimidad.

Estamos usando criterios objetivos?
Criterios que les parecerén atractivos a ellos?
Y a terceras partes?

Comunicacién.

Estamos escuchando? Estamos abiertos a la persuasiétn? (o no?)
Lo saben ellos?

Relacién.

Podemos mejorar la interaccién?

Somos suaves con O preocupados por las personas?
Somos rigurosos o duros con el problema?
Debemos consultar antes de decidir?
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7. Compromisos.

Qué comp:
Tienen credibilidad? Son aceptables?

romisos realistas vienen ahora?

Podemos ajustarnos a ellos? Cumplirlos?

Negociacién: Un buen resultado.

Abandonamos la mesa O llegamos a un acuerdo que:

1.

Es mejor que nuestro MAAN
(Mejor Alternativa a un Acuerdo Negociado).

Satisface los intereses:

nuestros, bien

de ellos, aceptablemente Lo suficiente para ser
de otros, tolerablemente duradero.

Es una solucién elegante, sin desperdicio; la mejor de

~ muchas opciones.

Es legitima para todos
Nadie se siente estafado.

Incluye compromisos que han sido bien estructurados, que
son realistas y operativos.

Ademés:

[—— " L _ L_____§ L____§ L4 —— —_—— —— T T —_—— L4 L4 T T L ___ & \___2
(3.}
[}

El proceso es eficiente
Hay comunicacién efectiva

El proceso contribuye a construir el tipo de relacién que
deseamos.

13
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NEGOCIACION III

La negociacién es un arte y como tal tiene reglas y éstas nos
hacen ser mé&s eficientes.

La negociacién es un método para llegar a acuerdos.

Método significa una serie de pasos a seguir de cierta manera
y en cierto orden.

El elemento cooperativo resulta del deseo de las partes de
llegar a un acuerdo mutuamente conveniente.

El elemento competitivo resulta del deseo 'de lograr el mejor
resultado para si mismo.

Si los intereses no fueran pafc:l.almente opuestos no habria
necesidad de negociar.

Hay que encontrar el equilibrio entre 1los elementos
cooperativos y competitivos.

Condiciones para negociar:

. Conflicto de intereses.
. Ambigliedad acerca de la solucidén correcta.
. Oportunidad de hacer concesiones.

Nada tiene un valor objetivo, todo vale lo que el vendedor
quiere aceptar y lo que el comprador quiere pagar.

Cémo se debe negociar: Puro regateo (PR) o solucién conjunta
de problemas (SCP).

La SCP es un método para agrandar el pastel y beneficiar& si
ambas partes lo utilizan.
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Asuntos criticos:

1. Conflictos de intereses.
2. Importancia de relacién a largo plazo.
3. Cémo se comporta la contraparte (enfoque).

El regateo se basa en el poder, la solucién de problemas en la
informaciétn y confianza.

Todo lo que aumente el poder, reduce la confianza y el flujo
de informacién.

Los enfoques de negociacién incluyen intereses opuestos,
intereses comunes y la solucién se ubica en un rango central.

El intercambio es un enfoque mixto con elementos de poder y
confianza.

Hay un principio de negociacién:"confie pero verifique”.

Comunicaciones distorsionadas apoyan el regateo pero inhiben
la solucién conjunta.

Las opciones reciben 1la influencia del enfoque de la
contraparte.

Si le es dificil influir en las parsonas, Gnase a ellas.

Cuando regatear Cuando solucién conjunta.
Conflicto de intereses Hay intereses comunes.
Usted "tiene més poder Ud. es més débil o de igual
poder.
Usted no tiene ni nece- Necesita relacién armoniosa de
sita relacién armoniosa largo plazo.

de largo plazo.
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. Usted no confia. Confia en la otra parte.

. El acuerdo es fécil de El acuerdo es dificil de
ejecutar. ejecutar.
. La otra parte regatea. La otra parte soluciona
problemas.

Qué hacer para llevar adelante la negociacioén:

ActGe lentamente.

Otorgue confianza sin conceder demasiado.

Identifique asuntos con elementos cooperativos.
Define y confirme la definicién de asuntos a negociar.
Negocie primero los asuntos cooperativos: -

e o o o o

Hable en funcién de problemas no de soluciones.
Estimule la participaciétn de la contraparte.

Aclare diferencias de prioridades.

Proponga alternativas y disciatalas como posibilidad.

Elija la alternativa que equilibre la calidad objetiva y
la aceptacién mutua.

. Escuche respetuosamente.

e o o ¢ o

FASES DE LA NEGOCIACION

PREPARACION IﬂEG(KﬂMKﬂCH! REVISION

16
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1.
3.

Preparacién (organice el escenario).
Negociacién (movimiento para avanzar).
Revisién (tensiones).

Preparacién.

1.

2. Fijacién de objetivos (esenciales y deseables).
Qué le gustaria obtener. Fijese un punto méximo/minimo
de acuerdo.
3. Andlisis de 1la situacién (segin perspectiva de
ellos)/Concéntrese en la posicién de ellos.
. Estime 1los objetivos de 1la otra parte /mayor
informacién para conocer limites.
. Analice el equilibrio de poder/El poder objetivo se
deriva de alternativas atractivas. .
. Analice a los negociadores (personal:l.dad politica,
comportamiento, estrategia).
4. Planifique su estrategia/medios para conseguir objetivos.
Negociacién.
1. Ejecute su estrategia (sefiales =>razonable).
2. Anélisis sobre la marcha, revise sus planes (Feedback).
3. Conclusién de negociaciones.
Revisién.
1. Ejecucién del acuerdo (armonia acerca de los convenido).
2. Mejores estrategias para futuras negociaciones (revise lo
sucedido).
3. Desarrollo habilidades.

Definicién de 1los asuntos fundamentales (listelos,
agripelos, relacidénelos).

17
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NEGOCIACION IV
En la negociacién hay voluntades enfrentadas, para ganar
debemos convencer.

La negociacién comienza a partir del momento en que se acuerda
ponerse de acuerdo.

Lo que més vende uno son las emociones.

El equilibrio interno unido a la riqueza de sentimientos,
haria de usted un transmisor eficaz de ideas.

El éxito tiende a explicarse y el fracaso a justificarse.

La relacién entre individuos para ser eficaz debe ser
verdadera y transparente.

Debe existir una relacién de unicidad entre lo que se
experimenta, se expresa y comunica.

La técnica es importante en los actos humanos, pero no basta
sin un complemento afirmado.

Sin técnica un don no es nada mids que una mania.
SINTESIS DE APERTURA INDIVIDUAL

Sintesis: Visién global, exposicién de conjunto.
Apertura: Espontaneidad, relaciones directas.

Individual: Cada uno 1lleva el potencial para alcanzar el
objetivo de desarrollo.

Etapas de Negociacién:

1.

Preparacién: Lo aprendido no es impedimento a conocimientos
nuevos.

1. Preparacién.

- Estar en forma (alimentacién/descanso/sentirse
bien/dominar su saber).

- Ponerse en situacién (palabras/escuchar en silencio).

- Desarrollo de discurso (instante de hablar/interés del
interlocutor/voluntad de espera/oportunidad).

18







Alcanzargl objetivo: acuerdo (argumento: caracteristica,
ventaja y beneficio/resolver desacuerdos).

Conclusién (balance, escribir acuerdos/cumplir
espectativas/adhesién a la eleccién).

Escucha absorbente y palabra espontéinea.

La palabra que hay que decir.

Objetivo: Transmitir mensaje y recibir adhesién.
Armonia: Una relacién concluida, pronta a revivir.

Creatividad, dejar salir ideas.

Preparacién sensorial.

Sentir el lugar.
Integrar el contorno.

Actitudes:

Comprensién de los motivos de la accién. No se empefie en
convencer (ineficaz y desagrada).

Concéntrese y medite (lucidez).

vVoluntad (es un potencial de movilizacién).

Relajarse (la tensién muestra debilidad y miedo).
Oxigénese (respire y utilicelo como medio de regulacién).
Posicién del cuerpo (lentitud y armonia).

19
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. . NEGOCIACION V

Negociacién: Es un campo del conocimiento y persistencia,
que se enfoca a ganar el favor de las personas
de quienes queremos obtener algo.

Es la utilizacién de 1la informacién y 1la
fuerza para influenciar el comportamiento de
otros dentro de una telarafia de tensiones.

Hay que aprender a negociar para mejorar la calidad de la vida.
Elementos de la negociacién: |

Evalia la realidad

Orienta decisiones .

Se debe escuchar con atencién

La entonacién y el énfasis de voz
transmiten mensajes.

Las claves del comportamiento son el

lenguaje del cuerpo.

i. Informacién:

ii. Tiempo: - Debe verse y utilizarse concientemente.

- Si se llega tarde denota desconfianza,
hostilidad o falta de consideracién. _

- Si se llega temprano denota impaciencia o
ansiedad.

- Hay que usar el tiempo, con paciencia,
para actuar en el momento favorable.

- No revelar el limite de tiempo que se
tiene.

- Debe saberse con cuénto tiempo cuenta la
parte contraria.

- El tiempo hace que 1las circunstancias

cambien.
iii. Poder: - Es neutral y es un medio para conseguir
objetivos.
- La confianza da poder y se transmite a
los demés.
- - Nosotros determinamos cémo nos ven.

Formas de negociar: 1. Ganar-parder = obtener a expensas de otro
lo que se desea.

2. Ganar-ganar = derrota un problema con

ayuda de 1la otra parte; obtienen una
solucién creativa.

20







Caracteristicas ganar-perder:

Respuestas:

Exigencias duras y extremas
No hacen concesiones

Usan técnicas emocionales
No cumplen plasos

Levantarse y salir
Contraatacar al igual

- Cambiar 1la relacién t&ctica hacia 1la

colaboracién.

Caracteristicas Ganar-Ganar:

Respuestas: - Actuar moderadamente
- Admita errores
- Respete dignidad contraria
- Escuche argumentos contrarios
- Evite agresividad, no use
absolutos.
- Analice por qué y c6mo
desacuerdo.
- Colabore para identificar
diferencias.
Recomsendaciones:

[ o o ] [ ] (] L] L] L L] L 4 L] L] L] .

- Obtener satisfaccién mutua, derrotar el

problema.

- La negociacién es una forma de actuar de

Diagnosticar el problema.

Establecer metas. Precisar lo que se quiere.
No negociar nunca sobre posiciones extremas.
Separar las personas de los problemas.
Negociar sobre puntos de interés mutuo.

No negociar sin tener informacién adecuada.
No negociar bajo la presidén del tiempo.
Estar convencido de que se tiene que poder.
Escuchar, escuchar y escuchar bien.

No creer en amenasas.

Estar alerta para detectar trucos.

No perder nunca la paciencia.

Inventar opciones para la ganancia mutua.

términos
surgié el

causas de

Torcer voluntades hacia la modalidad "ganar-ganar".
Si la negociacién es entre varios, nombrar un capitén de

equipo.

Ser cordial y amable.

Intercalar anécdotas o comentarios agradables.
Al llegar a un acuerdo, ejecutarlo de inmediato.

21



T = 2 T 4 T 1 M @ EEm PN N N N IE Th N =B .



BIBLIOGRAFIA SUGERIDA

EL ARTE DE LA NEGOCIACION. TARA DEFRE. EDITORIAL AYLANTIDA.

EL ARTE DE NEGOCIAR. I. NIERENBERG. EDITORIAL HISFANO
EUROPEA .

NEGOCIE Y GANE. ALAN N. SCHOONMAKER. EDITORIAL NONMA.
ENTRENESE A DISCUTIR. BERND EWIDENMAN.

SI DE ACUERDO EL ARTE DE NEGOCIAR SIN CEDER. ROGER FISHER Y
WILLIAN URY. PROYECTO NEGOCIACION DE HARVARD. EDITORIAL
NORMR .

GANAR, NEGOCIANDO. FRED EDMUND JANDT.

COMO LLEGAR A SER UN MAESTRO EN LA NEGOCIACION. PIERRE LOUIS
CRIQUI Y ERIC MATARASSO. EDITORIAL GRANICA/VERGRRA.

COMO MEJORAR SU CAPACIDAD DE NEGOCIACION. DENNIS A. HAWNER.
QUE ES LA NEGOCIACION Y PARA QUE. M. RAGA.

TRUMP: EL ARTE DE LA NEGOCIACION. DONALD J. TRUMP. EDITORIAL
GRIJALBO.

ESTRATEGIA, DISENO Y EJECUCION. J. N. MARIN Y E. L. MONTIEL.
EDITORIAL t.:m LIBRR.

LA NEGOCIACION-HERRAMIENTA INDISPENSABLE. DR. J. PERBZ AMADO.
XV CONVENCION DE ALAFACE.

* Documentos resumidos en esta presentacién.
22












