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NEGOCIACION =

Cuando su poder de controlar los resultados llega

a un limite, es su capacidad de influir sobre ellos

lo que prevalece, No es de sorprender, entonces,
que las aptitudes para negociar sean tan apreciadas
entre los gerentes.

Este tema le enseniara las tacticas y los conceptos
basicos de las principales etapas de una
negociacion: desde la preparacion hasta la
concrecion de un acuerdo,

;Qué haria usted?
;En qué debe concentrarse?
indice del tema
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Conceptos basicos

hdarco
Fundarmental

Dos tipos de
negociaciones

Fuentes reales
de poder

Autoridad de cada
una de las partes

Transacciones
en fases

Megociaciones
entre varias partes

Froblemas especiales

Freguntas mas
frecuentes
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NEGOCIACION

“Nunca negociemos con miedo,

pero nunca tengamos miedo de negociar.”
—Ilobin F. Kennedy

Marco fundamental

Las negociaciones se dan a lo largo de su vida profesional y personal,
Fuede tratarse de un asunto formal que ocurre en la consabida mesa de
negociaciones en la que uno negocia sobre el precio, rendimiento o
sobre los dificiles términos de una asociacidn. Pero también puede
cormprender un acuerdo muy simple o una disputa muy desordenada.
Dados los asuntos, emociones y dinero que generalmente involucran las
negaciaciones, ain una mejora modesta en sus habilidades de
negaociacion pueden producir beneficios considerables.

Cuando no tiene el poder de forzar un ciedo resultado o conducta, uno
busca negociar con el fin de influr en ese resultado o conducta. Uno
normalmente acuerda negociar porgue cree que hacerlo es conveniente
para uno mismao. Pero una solucidn negociada es ventajosa dnicamente
bajo ciertas circunstancias, esto es, =i no tiene una opcidn mejor.
Cualquier negociaciaon exitosa, debe tener un marco fundamental
establecido por cada una de las partes sabiendo;

o Ccudl es su mejor alternativa en un acuerdo negociado
« cudl es su limite minimo en un acuerdo negociado

-
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Pasos

Fasos para preparar
Una negociacion

Fasos para lograr
fque avance una
negociacidn favarable
a ambas partes

Pasos relativos a
una oferta inicial en
Una negociacidn
de suma cero

Fasos para cerrar
el acuerdn
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NEGOCIACION

Pasos para preparar una negociacion
FPiense en un buen resultado.

Evalde sus necesidades e intereses.

[dentifigue su MAAN—Mejor Alternativa ante un Acuerdo
Megociado.

hlejore su MAARM, =i es posible,

Determine su precio de reserva.

Evalle las concesiones gue se pueden hacer entre
asuntos e intereses.

Evalde la M&AN de |3 otra parte.

Evallde los intereses de la otra pare.

Prevea el terna de la autoridad.

Trate de gaber |0 maxima posible acerca de las personas
y la cultura de |3 otra parte. Preste especial atencidn a la
gente que realiza |la negaciacidn para la otra parte.
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Conszejos para la Consejos parala determinacion del lugar y la hora
determinacidn del

lugar v la hora . L
gary Antes de celebrar una reunidn de negaciacian, contacte con la otra

) parte para acordar cuando y dande reunirse.
Consejos para

determinar el

Consulte las preferencias de la otra parte para conocer qué revelan
tono correcto

acetca de sus intereses subyacentes,

Consejos para tener

un Buen cormienzo U_t|I||:e esta conversacian para iniciar la relacion comercial con buen

pie.

meleccione instalaciones gue ofrezcan el soporte téenico, acceso a
la informacidn y confort necesatios.

Analice la posibilidad de realizar las negociaciones en el "terreno”
de la otra parte: le permitira conocer mas acerca de la otra parte y
ayudara a que se sientan mas cdmodos, colaboradares y con
menares deseos de retirarse de las negociaciones.

Far el contrario, un lugar neutral impide las interrupciones causadas
por compafieras de trabajo, correspondencia y corren electranico.

Este alerta de la tactica de presidn utilizada por algunos
negociadores: postergar el inicio de las negociaciones hasta justo
antes de sus vacaciones o el cumplimienta de un plazo de entrega.
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Instrucciones Situacion

Situacian : Ana es la gerente de compras de Imprenta Amanecer,

: L una pequefia empresa especializada en la impresian de
catalogos. Para adaptarse a la expansidn de su negocia,
la empresa decidid comprar dos nuevas imprentas.

Ana determina las especificaciones técnicas que deben
tener las nuevas imprentas v cuenta con un presupuesto
dptimo para la adgquisicidn. Luego se comunica can
otros colegas de |a industria, averigua cuales son los
posibles proveedores y arganiza reuniones con
| I | representantes de ventas de los tres proveedares mas

REFRODUCIR  REBOBINAR pru:ur_m_atednres. =u ElhjEti'-.-'D durante estas reuniones es

decidir cual es la mejor oferta gue la compafiia puede

SIGUIENTE == obtener.

Después de reunirse con dos de los potenciales
proveedares, Ana programa la tercera reunidn con Juan,
un joven representante de ventas de Helio 5.A. Helio es
la empresa fabricante de imprentas lider del mercado y
con la que Ana espera realizar la compra, en caso de
que pueda negociar un huen precio.

& Yolver al principio
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erramientas | NEGOCIACION

Ao prepararse =
preparars &
para una negociacian

Camo identificar

su hASAN ] o
Como prepayarse Py UNa Negociaeion

] i Eﬁﬁﬁeeﬂ&a’adﬁh@g’ oo Bt de veifladdn ypora e gsbar s ve ulodes de cads poso dela gra @i
Comao d.Et?jrmmar sU FEOE D M A, [ R ] m‘%g”&uep Emm&%ﬂ?’!ﬁiﬂj&!i danaos de qudn cakemrin
frecio de resema

. corsiderado oudl sada um heen rendiado
) (ChE pEank corn g 4 Eae & I momohoin?
Cdmo analizar la

posicidn e intereses
de la otra parte

iCome rerh el mejo rmenihde?

iChe meubnder moAn muecephbke?

Autoridad de cada

una dE |5|S F'EHES iForqmE weos minbador camhn v pia ket

Flanificador de
negociacian de ventas

idenificalo yraeomado fenlo posthle) su MAAN?

:Lhe 16 fomma podia me jorar 91 HIASTTY
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Péngase a prueba NEGUCIA C“jﬂ

Instrucciones Pregunta 1:

Preguntas A En gué tipo de negociacion las partes

compiten (en lugar de colaborar) por la
distribucion de los beneficios de un
acuerdo?

Oy Megociacidn favarable a ambas
partes.

() Megociacion de suma cero.
() Megociacion integral.

[ |
REINICIAR SIGUIENTE == BARRA DE PROGRESD
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el tema

Articula de Harvard The Only Four-Page Guide to
ol et Negotiating You'll Ever Need (La Unica
guia de cuatro paginas que necesitara

para negociar)
por Walter Kiechel

En general, los libros gue analizan el tema de camo negociar

comienzan con la misma observacion: gue el lector, sea o no
consciente de ello, se dedica de forma constante a la actividad de
negociar: al comprar o vender una casa, por supuesto, o al negociar con
su jefe un aumento de sueldo, pero también, aungue de forma menos
obwia, al tratar de llegar @ un acuerdo con un nifio de 10 afios acerca de
cuanta Tv puede mirar. Aungue pueden cuestionarse algunos de sus
aspectos [jes realmente su intencion negociar con la pequefia Maria del
mismo modo que lo hace con Adalfo, el vendedaor de autos usados?),
esta afirmacion es esencialmente verdadera, mas adn en el mercado de
trabajo.

A medida gue las expectativas de los empleados comenzaron a minar el
concepto de jerarquia, las antiguas nociones consistentes en "limitarse
a informar que es lo que debe hacerse” fueran suplantadas por
negociaciones tendientes a decidir qué tareas llevara a cabo un
subordinado, cdmo y cuando. i Cué empresario sensato se atreweria hoy




WHARVARD

WY recurso eo bned nr: los
gerentes e
llenen

= I

s o 4
UN RECURSO ON-LINE PARA GERENTES CON
LIMITACIONES DE TIEMPO - 41 TEMAS
RELACIONADOS CON RESPONSABILIDADES

CLAVES DE LA GERENCIA

INTELLEXIS ' =

| MIS RECURSOS

Formatos

1. FUNDAMENTOS DE FINANCIEROS ES

1. INTRODUCCION A LOS ESTADOS FINANCIEROS ES

Registrado hasta 11.06.2011

2. CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS ES

Registrado hasta 11.06.2011

3. BALANCE DE SITUACION ES

Registrado hasta 11.06.2011

4. FLUJO DE FONDOS ES

Registrado hasta 11.06.2011

5_DECISIONES DE ASIGNACION DE COSTES ES

Registrado hasta 11.06.2011
3. HMM PLUS (LTA ST)

ADMINISTRACION ASCENDENTE

Registrado hasta 11.06.2011

ADMINISTRACION DE PROYECTOS

Registrado hasta 11.06.2011

ADMINISTRAR PARA FOMENTAR LA CREATIVIDAD Y LA INNOVACION

Registrado hasta 11.06.2011

ADMINISTRAR SU CARRERA

Registrado hasta 11.06.2011



ADMINISTRAR SU TIEMPO
Registrado hasta 11.06.2011

APLICAR CESACION DEL TRABAJO A 1 0OS EMPLEADOS

DESPEDIE A UN EMPLEADO

Registrado hasta 11.06.2011

APROVECHAR EL CAMBIO

Registrado hasta 11.06.2011
CONTRATAR
Registrado hasta 11.06.2011

CONVERTIRSE EN GERENTE

Registrado hasta 11.06.2011

Registrado hasta 11.06.2011

ENFOCARSE EM EL CLIENTE

Registrado hasta 11.06.2011

ENTREMAR

Registrado hasta 11.06_2011

EVALUAR ElL DESEMPENO

Registrado hasta 11.06_2011

FUNDAMENTOS DE FINAMZAS

CREAR UM CASO DE NEGOCIODS

Registrado hasta 11.06_2011

DAR Y RECIBIR RETROALIMENTACION

Registrado hasta 11.06_2011

DEFINIE. METAS

Registrado hasta 11.06_2011

DELEGAR
Registrado hasta 11.06_2011

DESARROLLAR EMPLEADDS

Registrado hasta 11.06_2011

Ramiztradn hasta 11 0R 2N11
FUMNDAMENTOS DE FINANZAS

Registrado hasta 11.06.2011

FUNDAMENTOS DE MERCADED

Registrado hasta 11.06.2011

IMPLEMENTAR LA ESTRATEGIA

Registrado hasta 11.06.2011

IMPLEMENTAR LA INMOVACION

Registrado hasta 11.06.2011

LIDERARE UN EQUIPO

Registrado hasta 11.06.2011



LIDERAR Y MOTIVAR

Registrado hasta 11.06.2011

MANEJAR CRISIS

Registrado hasta 11.06.2011

MANEJAR EL ESTRES EN EL LUGAR DE TRABAJD

Registrado hasta 11.06.2011

MANEJAR INTERACCIONES DIFICILES

Registrado hasta 11.06.2011

MANTENER A LOS EQUIPOS CONCENTRADOS EN LOS OBJETIVOS

Registrado hasta 11.06.2011

NEGOCIAR
Registrado hasta 11.06.2011

PENSAR ESTRATEGICAMENTE

Registrado hasta 11.06.2011

PERSUADIR A OTROS

Registrado hasta 11.06.2011

PREPARAR UN PLAN DE NEGOCIOS

Registrado hasta 11.06.2011

PRESUPUESTACION

Registrado hasta 11.06.2011

REALIZAR UMA PRESENTAC ON

Reqgistrado hasta 17 _06.2011
REALIZAR UNA REUNIEN
Registrado hasta 17.06.2011

REDACCION CCMERCIAL

Registrado hasta 17 06 2011

RESOLVER PROB_EMAS COMERCIALES

Registrado hasta 17 06 2011

RETEMER A LOS EMPLEADOS VALIDSOS

Registrado hasta 17 _06.2011

TOMAR DECISIONES COMERCIALES

Registrado hasta 1°.06.2011

TRABAJAR COR UN EQUIPO YWIRTJAL

",?HARVARD

ManageMentor

Estudiantes y profesores

$500.00 + IVA
Empresas afiliadas
$1,500.00 + IVA
No Afiliados
$2,500.00 + IVA



