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NEGOCIACION

OBJETIVOS

Descubrir la negociacion como una herramienta potente
para la prevencion y resolucidon de conflictos.

Conocer el proceso y las técnicas basicas de negociacion

ldentificar las situaciones en que es adecuada la negocia
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LA COMUNICACION

Si no hay comunicacion, no existe la negociacion !!

En la comunicacion existen tres problemas:
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COMUNICACION VERBAL

ANo ser pedantes

MRevisar la voz Influye en lo que intentas

=

transmitir y en lo que
Interpretan los participantes.

Av/elocidad del habla

AE| tiempo
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NEGOCIACION
COMUNICACION NO VERBAL

'ﬁ“"

Comunicacidn no verbal entre

CHICOS
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NEGOCIACION
COMUNICACION NO VERBAL

MIRAR A LOS OJOS. NO MOSTRAR DESA
CON NUESTROS MIRADA, MIRADA AL TEI
SUPERIOR DEL CUERPO. NO SCANEAR.
NO PERDER LA MIRADA, NO DAR LA ESP.
POR MUCHO TIEMPO.
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COMUNICACION ASERTIVA
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COMUNICACION ASERTIVA

Clara

e Deseos R
— Respetuoso
Es el arte de expresar\ Necesidades ¢on los dema:

.w A

Concisa

PRINCIPIO BASICOS DE LA ASERTIVIDAD.
SER DIRECTO

SER HONESTO
SER APROPIADO

Eres de lo que dicen NO cuando quieres decir SI?
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ESCUCHA ACTI\on el oido se nace, la escucha se hace.

Por medio de esta habilidad nos hacemos conscientes de lo que
la otra persona esta diciendo y de lo que esta intentando
comunicarnos. .
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CONCEPTOS BASICOS
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DEFINICION: d93a Sf | NIGS RS ff
RdzZNR2 2dzS32 RSt LJ2

La negociacion esta en todas partes,
negociamoX

0JO
Lanegociacionesun intercambio.

Lo que se cambie debe tener algun valor al menos para el que lo
recibe
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Autosuficiencia:
G9a& YS22NJ AaSNJI NAO2 @& I fADALlF

0JO
Nadieseautoabastecetotalmente.
Senegociaparaestarmejor, nadielo haceparaestarpeor.
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ACUERDO

Es el compromiso concluyente en condiciones aceptables mutuame

Hoy se buscan acuerdos escritos y protegidos
las leyes.

Dinamica: La mujer mas bonita
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Por definicidon las partes se sientan a negociar, para lograr
un acuerdo.

OJO
Se negocia para lograr un acuerdo.
Si las condiciones le favorecen retarde el acuerdo.



NEGOCIACION
CONCEPTOS BASICOS

.*1

ELEMENTOSOMPETITIVOSCOOPERATIVOS

0JO
Cooperaro competir en una negociaciones una decisiontomada por
laspartes.
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CONDICIONERARANEGOCIAR

1.Intereses en el conflicto

0JO
Preguntar si hay verdaderamente conflicto de
Interés.
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CONDICIONERARANEGOCIAR

2. Grado de ambigtedad 2 + 2

0JO
Los axiomas no se negocian.
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CONDICIONERARANEGOCIAR

3. Capacidad para conceder

Nadie da lo gue no tiene.

0JO
Antes de negociar, consulte la real autoridad de la contraparte.
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La negociacion como proceso.

La negociacion es un proceso informativo, dinamico e interpersonal

0OJO.
La negociacion cambia constantemente con la informacidon que se
acumula.
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EQUIDAD
No se mencionala palabraigualdad, pues lo gue se
buscaes un acuerdoequitativo y no necesariamente
igualitaria

DURABILIDAD
Sentarsea negociartiene costosaltos, modificar constantemente
lasreglasdel acuerdogenera

0OJO ‘
Los acuerdos deben perdurar.
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¢, Pueden ser las negociaciones repetitivas?

Si son repetitivas es necesario fijar una metodologl’a recurrerte.

OJO:
Lasnegociacionesepetitivasdebenserestructuradas
Larepetitividadexigemasequilibriode resultados



NEGOCIACION

.@"“‘ CONCEPTOS BASICOS

¢, Hay efectos de conexion?

Enmuchasocasionesinanegociaciorestaatadaa otra.

e
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0JO.
Chequear si se va a requerir ratificacion. Evite sorpresas.
Deje reserva para la ratificacion
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¢, Serequiereratificacion?
Enmuchasocasionesse piensaque el acuerdo
esta listo, pero una de las partes dice que lo
llevara a una instanciasuperior para ver si lo
aprueban

0JO. »
Chequear si se va a requerir ratificacion. Evite sorpr
Deje reserva para la ratificacion
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ESTILOS DE NEGOCIACION

Estilo duro

Aguiunade lasleyeses «lo mioesmioy lo
suyoesnegociable»

0OJO.
Nadie es lo suficientemente fuerte para usar el estilo duro todo el

tiempo y con todas las personas.
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Estilo suave

El estilo suave no es apropiado
tampoco,por tratar de hacer

sentir bien a la otra parte, se
sacrificarvaloresfundamentales

Ejemplo Laplaya

OJO:
Sacrificars@arague otro gane,esmalo. Siambossesacrifican

y hadieganaespeor.
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Estilo por posiciones

Cada uno se aferra a su posicion y olvida
los intereses. Este estilo no genera
resultados optimos.

Estilo por principios

Cuandose negociapor principios,lo que
Importa son los intereses es la basede la g
negociaciorensenadaor Harvard

TALLER.
PRISIONER(

GanaGana
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Prisionero Prisionero
A B

No No 1 afio de céarcel
Confesa Confesa . |

No anos de 0 anos de
Confesar C carcel carcel

M — - o —

3 anos de carcel

- Y

Confesal Confesal




NEGOCIAR CON ARTE

N Pensar muc h o, habl ar

NQuili en se olvida prepar
se prepara para el ol v

Dinamica con balon
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EL BUEN ATERRIZAJE EMPIEZA POR UNA BUENA APROXIM

Cuando los demas creen gque la negociacion va a comenzar, la may
parte del trabajo ya esta hecho.
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ES MEJOR SER UN BUEN ESTRATEGA QUE UNO MALO

Dinamica Alquiler de un apartamento,repartir herencia, polizade
seguros,entrevista de trabajo, vender la moto. discutir con el
proveedorel precioy entregade mercancia

Tu mejor resultado no depende Unicamente ¢ ;
delo quetu decidassino
tambiénde lo que decidaotra persona

INTERDEPENDENCIA
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£

La negociacion es basicamente una ESTRATEGIA, es decir UN PL

&

DE ACCION.

Dinamica del café y la herencia

P

Como ser un mal estratega? No tomando en cuenta los incentivos
OAYIUSNBaAaSas 202S0A@2ax tFa ONFB
de los demas.

Taller: La cueva
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Colocar en linea los intereses de los demas.

Ejemplo.

Reconocer la nocion de interdependencia, saber en que situacion
estamos.
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Tipos de interdependencia.

PURO CONFLICTO pyUra COOPERACIOM'XTA CONFLICTO Y
i COOPERACION

Reconoce

El negociador Autoriza

Anticipa
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LAS PALABRAS NO SON LO MAS IMPORTANTE
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Dinamica, arrendar un apartamento. SEEse - .~ "
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Si concebimos la negociacion Unicamente como una habilidad vel
estamos perdidos.

No reconocemos la situacion como negociacion.
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Truco sucioUtilizado por una parte para que la otra sufra .

AEngafio deliberado.
Mreguntar regreso.

Ejemplo: compra de-B

Verificacion con asertividad

Ejemplo: verificacion de cheque de gerencia.



