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Errores Comunes gue se
omfeten en Ias Negomaclones o

t centrarse en sus Propias Debilldades
2 Ausencia de Conexidn. |
& Personalizacion del Proceso

« Qlvidar la Mejor Altermﬁ{wa para un.
Acuerdo Negoclado | :

s Enfrentar de Mariera Hnadecuada {as
Oportunldades de Ahorro de Ia Otra
Parfe | |




# Errores Comunes que se
ICometen en las Negociaclones
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- & Una Preparacion lnadecuada

L _ & Iniclar con un Estilo Distributivo o de |
™  Juego Duro.

& Fallar- al no Tener en Cuenta las
Necesldades de la Contraparte.

& Fallar al Conslderar los Intangibles

) Hacer Conceslones de Manera muy
Rép!da |
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Errores Comunes que se

ometen en las Negomauones

Fallar al Reconocer Ias Tactlcas det
Otro.

+ Perder el Foco en las Metas que se
Proyectaron Incialmente.

& Asumir Posicion Negociadora en
Sltuaciones de Ganar=Ganar.

« Contraer Compromisos Prematuros
¢in dejar una “Puerta Trasera de
S‘!!s
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ChICO Bueno Chico Malo/ Socio de Corazén Duro

. Su lado también puede tener un chico malo si es
necesario.

» Considere que todos los que estan del otro lado
son chicos malos.




Tacticas & Contra- Tacticas
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Determine de entrada la autoridad del negociador.
Plantee que Ud. También tiene autoridad limitada.

Siéntase en libertad de "chequear" con su jefe
cualquier acuerdo final.

Plantee una reunidon con los superiores de cada
lado.

Evite tomar decisiones apresuradamente.
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» Pared de PiedralRef;mt para las Politicas de la
Compaiiia
. Discuta las tacticas con la contraparte.
« Comunique que su organizacion también tiene
politicas.
# Activo que se Desvanece

. Insista en contar con suficiente tiempo para una
preparacion y negociacion cuidadosas .

» Oferta Competitiva
o Reconozca que sus competidores no pueden
pagar precios irrazonables.




Técticas & Contra- Tacticas
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» Oferta Extrema o Bola Alta/Bola Baja

» Pregunte como llegaron a esa cantidad.

» Recuérdele a la otra parte la necesidad de lograr
un acuerdo justo para ambas partes.

 Evite hacer grandes concesiones cuando la otra
parte sélo hace una pequefia concesion.

« No refuerce esta tactica dando concesiones sin
ninguna garantia




Tacticas & Contra- Tacticas
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* Vea las "adiciones" como una contra-propuesta y
negocie.

¢ Recuerde a la otra parte sobre el paquete de itemsy

las necesidades de hacer concesiones de ambos
lados.

» Exija a la otra parte una concesion si Ud. va a ceder
en un item.

ks Témelo o Déjelo

* No “escuche" el ultimatum y continiie negociando.

* Dele a la otra parte una excusa para retirarse de
manera gentil/sin quedar en ridiculo.
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¥ Tacticas & Contra- Tacticas
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+ Amenazas y Bufonadas
« Por lo general, amenazas cortas sin
exageraciones son con frecuencia mas validas.

. Generalmente causan el efecto contrario.
+ Falta de Interés/Frioy Distante

. No se sienta demasiado sobrecogido con la
identificacion de ia contraparte de fallas en el

productoiservicio.
» Tiempo Invertido

» Reconozca su
haber gastado tiempo en

falta de deseo de irse después de
las negociaciones.
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@ Demoras
« Reconozca que la parte mas débil siempre
intentara retrasar el proceso.
 |ntente establecer plazos con base en eventos
objetivos.

» Proporcione informacién sobre los temas que la
contraparte utiliza como razones para la demora.




Negociacion Integradora

Gufas Generales de la Integracion:
@ Separar a las personas del problema.

o Ser duro con los problemas, suave con la
gente.

@ Centrarse en los intereses no en las posiciones
- Enfoque basado en necesidades/intereses
@ Crear opciones para ganancia mutua.
+ Soluciones Creativas para ganancia mutua
& Insistir en criterios objetivos.




El Proceso Integrador:
~ # Redefine el problema en términos de intereses.

Pasos para una Negociacion
Integradora

@ Genera una lista de soluciones:

—Lluvia de Id'eas (Brainstorming)

— Grupos Nominales
@ Coloca las Opciones en Orden de Prioridad.
@® Selecciona una Solucién.




Técnicas de la Negociacion
Integradora

Fuente: Ligera Modificacion de Lewicki, Ham & Olander, Piense Antes de
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» Aumentar el Pastel
# Intercambios negociables
& Ofrecer una Compensacion no especifica

« no relacionada con los temas (pagos
secundarios)

® Reduccion de Costos | :
« costos de necesidades insatisfechas

® Puente
e ganar - ganar




 NEGOCIACIONES

Roy J. Lewicki, David M. Saunders and John W. Minton (1999),

“Negotiations, Reading , Excercises and Cases”, Irwin McGraw-
Hill.

Durante un dfa tipico un Manager puede tener que negociar con:

Su jefe, sobre un requerimiento presupuestario.

Sus subordinados, sobre la fecha limite en que debe terminarse
un trabajo.

Un proveedor, sobre un problema de calidad de un insumo.
adquirido.

Un banquero, sobre una tasa de interés de un préstamo.

Un agente gubernamental, sobre el cumplimiento de
regulacionés ambientales.

Un agente inmobiliario, sobre la adquisicién de un inmueble.

Su esposa, sobre asuntos familiares.

Etc.



“Negociacién es una actividad cotidiana que la mayoria de las
personas usa para influenciar a los demas y tratar de lograr sus
objetivos. Es un proceso por medio del cual intentamos influir
sobre los demas para que nos ayuden a obtener lo que
necesitamos, mientras al mismo tiempo tomamos en cuenta las

necesidades de la otra parte”.

Elementos necesarios para llevar a cabo una

Negociacion

Recursos.

Informacion.

(]

Cooperacion

Apoyo entre las partes.

e Etc.



Que Significa Negociar

Usualmente asociamos la palabra negociacion a una serie de

complejas y largas secuencias de deliberaciones como por

ejemplo:

Conversaciones contractuales entre las empresas y sus
empleados.

Reuniones para establecer acuerdos comerciales entre
diplométicos de dos paises.

Reuniones entre empresarios para decidir fusiones ente

empresas.

En nuestra vida cotidiana también negociamos cuando:

Necesitamos compartir un bien escaso (por ejemplo el uso de
una terminal de computadoras).

Cuando debemos acordar con otras personas sobre tareas a
realizar (por ejemplo conformacién de grupos de trabajo en
c.lase y distribucién del trabajo dentro de los grupos,”
distribucién de tareas de la vida familiar, etc.).

Cuando necésitamos revisar la fecha de entrega de un trabajo
(por ejemplo alguna tarea que debe ser hecha dentro de la
empresa o aun la fecha de entrega del trabajo final de una

asignatura de la Maestria).
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Cuando se requiere negociar

Una negociaciéon toma lugar cuando:

o Dos 0 mas partes deben tomar una decision sobre objetivos que
resultan interdependientes entre las partes.

» Las partes son encomendadas a resolver pacificamente una
disputa.

o No aparece un camino evidente para tomar una decisiéon que

involucra a las partes en conflicto.

El miedo a Negociar

“Negociar no es para mi”
“Yo no sé negociar”
- “Yo no negocio”

“Yo no necesito aprender nada acerca de negociacion”



Por qué la gente se suele sentir incomoda ante una negociacion o

creer que se puede evitar llevarla a cabo:

o La base de la mayoria de las negociaciones es una forma de
conflicto (de preferencias, prioridades o perspectivas). Mucha
gente siente temor de los conflictos. Se pueden sentir inseguras
y prefieren minimizar los conflictos o evitarlos.

o Mucha gente prefiere evitar los conflictos con quienes uno
eventualmente deberia negociar (él jefe, la esposa, una persona

amiga, etc.).



Para evitar sentirse frustrado ante esto, uno deberia tener en cuenta

que:

e Cuando existen situaciones en que hay interdependencia entre
agentes (compartir recursos, coordinar acciones, etc.) la

aparicion de conflictos es algo usual y casi inevitable.

o Para tratar de evitar conflictos, uno puede evitar posicionarse o
bien tomar de entrada una posicidn fija arbitraria (ninguna de
estas posturas garantizan obtener lo que uno desea y tampoco
evitar un posible conflicto).

 Para que las negociaciones sean exitosas no es necesario que
sean hostiles, dolorosas o un proceso de intimidacion

psicolégica.
Otra razén por la cual hay gente que prefiere no tener que negociar

€s que se tiene la idea que para tener éxito en una negociacion se

debe tener “facilidad de palabra” y de persuasion.

Negociar es un arte .... pero también se aprende.





