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Periodo desde que las partes se sientan a prenegociar hasta
que ambas partes dan por finalizadas las negociaciones, ya
sea con o sin acuerdo.

Fases:
Prenegociacion,
Negociacion y
Cierre.
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 Pre - negociacion: la preparacion

Faseinicial: prenegociacion
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Tres factores a
tener en cuenta

sInformacion que nos
lleva al
posicionamiento

*Poder

*Tiempo

Elementos de la
prenegociacion
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sFecha

sLugar

*Hora

s[Duracion
*Participantes
sAsuntos atratar

Tiposde
informacion a
manejar

sNegociaciones
bilaterales vs.
Multilaterales
sMargen de maniobra
*Concesiones
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Importancia de
la comunicacion
no verbal

*El80% dela
informacion viene a
través de los ojos
*15% atravesde los
oidos

*5% a traves del tacto
veloltato




La Prenegociacion

Fase previa a la negociacion.

Buscar y analizar informacion sobre la otra parte, al tiempo
que definimos nuestra posicion.

En la prenegociacion debemos:

Recopilar informacion sobre:

_ILa oferta que presentamos

"ILa competencia directa

“1Con quién vamos a negociar

Definir nuestros objetivos en los tres escenarios
posibles (optimista, realista y pesimista), las
estrategias a utilizar (Qué hacer para conseguir los
objetivos) y las tacticas a emplear (Como lo vamos a
conseguir).

Conocer nuestro margen de maniobra: hasta donde
podemos ceder y el nivel de autonomia para tomar
decisiones que afectan al proceso negociador.




Conocer con detalle la oferta que vamos a presentar: sus
caracteristicas técnicas, los productos y servicios adicionales
disponibles, plazos de entrega, garantias y sus plazos, servicio
post-venta, condiciones de pago, etc.

Concretar los objetivos que se pretenden alcanzar,
concretando tres escenarios: optimista, realista y pesimista.

Escenario Escenario Escenario
ophimista realista pesimista
——— -
| Resultado minimo |
Resultado (por debajo del
aceptable cual no interesa |
cerrar un acuerdo) |

Corresponde a un
resultado 6ptimo
(el mejor posible) |




La Prenegociacion

Ponerse en contacto con todas las areas de nuestra empresa que puedan
estar interesadas, de una u otra manera, en los resultados del proceso
negociador que vamos a iniciar y definir una postura comin. También es
necesario concretar hasta donde puede tomar decisiones el negociador y cuando
gendaa que enviar la propuesta de la otra parte a sus superiores para gue €stos
ecidan.

Obtener Informacion sobre la otra parte en cuanto a quién es, a qué se
dedica, investigar acerca de sus objetivos primarios y secundarios, su manera
habitual de negociar y qué pueden necesitar de nosotros. Con toda esta
informacion, es conveniente llevar a cabo un DAFO.




La Prenegociacion

Diagnostico de situacion actual
Andlisis INTERNO | Analisis EXTERNO

ANMENAZA
DeBILIDAD .
Aspecto negativo del

Aspecto negativo de una entorno exterior y su
situacion interna y actual proyeccion futura

FORTALEZA OPORTUNIDAD

Aspecto positivo de una Aspecto positivo del

situacion interna y actual entorno exterior y su
proyeccion futura




La Prenegociacion

Una vez que se dispone de la informacion adecuada, debemos:
Preparar los argumentos para persuadir a nuestro interlocutor.

No improvisar, la preparacion es fundamental para conseguir
convencer o persuadir a nuestro interlocutor.

Todo debe estar planificado ya que, en caso contrario, corremos el
riesgo de sufrir las consecuencias negativas derivadas de nuestra

falta de preparacion.

* Nunca subestimar a la otra parte




La Prenegociacion

Tres preguntas fundamentales:

¢ Qué deseo obtener?

¢Hasta donde estoy dispuesto a ceder?
¢Que pasaria si no llegamos a un acuerdo?.

Gano Interés+ Objetivos a conseguir
Me quedoigual MARGEN DE MANIOERA Objetivos minimos

Pierdo Intereses - Rupturas Objetivos no admisibles




La Prenegociacion

Importancia de la comunicacion no verbal en la Prenegociacion:

Nuestro lenguaje corporal puede establecer la diferencia entre el éxito y el
fracaso.

Tres razones que determinan por que el lenguaje no verbal de nuestros
interlocutores es dificil de interpretar:

-Mensajes se sitlan en nuestro subconsciente, Por ejemplo, cuando sudamos en
determinadas situaciones emocionales o explotan nuestros capilares faciales y
nos ponemos rojos por el efecto de la sangre en nuestra cara.

-Transmitimos mucha informacién no verbal.

-Por lo general, le damos poca importancia al lenguaje no verbal, 80% de la
informacion nos llega a traves de los ojos. Solamente el 15% Ilega a traves de
los oidos, es comunicacion verbal, mientras que el 5% restante nos llega a
traves del olfato y del tacto.




BATNA

 Alternativas en caso no haya acuerdo.

 NUNCA negociar sin haber establecido de forma

sOlida y segura nuestro BATNA.




=
Evaluar tu BATNA
(Y si no cierra?)
g y.
=
Calcular Punto de Salida o Punto Critico
(Hasta donde aceptamos)
- J
S
Evaluar el BATNA de la otra parte
(Empatia!l)
. y
<
Calcular la posicion més favorable - PMF -
de la otra parte (Empatia de nuevo)
) v
R
Evaluar la zona de posible acuerdo — Zopa
(Entre punto de saliday PMF)




Caracteristicas de las Negociaciones Competitivas y Colaborativas.

NEGOCIACIONES COMPETITIVAS  NEGOCIACIONES COLABORATIVAS

i Los participantes son adversarios. B4 Los participantes son “amistosos”.

J El objetivo es la victoria. B El objetivo es el acuerdo.

i Se desconfia en el otro. Ed Se “confia” en el otro.

] Se insiste en la posicion. K] Se insiste en el acuerdo.

i Se contrarrestan argumentos. B Se informa.

¥ Se amenaza. M Se ofrece.

k] No se muestra el limite inferior. B Se muestra el limite inferior.

i Se exigen ganancias para llegar al K] Se intenta cubrir las necesidades de la
acuerdo. otra parte.

i Se intentan sacar los mayores I Se puede llegar a aceptar pérdidas

beneficios. para llegar al acuerdo.
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« 1.-Le gusta Negociar « 13.-Firme,solido
« 2.-Entusiasta * 14.-Autoconfianza
 3.-gran comunicador « 15.-Aqil

* 4.- Persuasivo « 16.-Resolutivo

« 5.-Muy observador « 17.-Acepta el riesgo
* 6.-Perspicacia psicoldgica « 18.-Paciente

« 7.-Sociable « 19.-creativo
 8.-Respetuoso

* 9.-Honesto

 10.-Profesional

 11.-Detesta la improvisacion

e 12.-Es meticuloso




Conductor (Lider). Es el encargado de la formacion y
preparacion del grupo negociador. Debe asumir la
responsabilidad del equipo durante la negociacion aun cuando
no sea el jefe en otras oportunidades. No es indispensable que
sea el de mayor jerarquia, inclusive pudiera ser una tactica que
no lo fuera.

Sintetizador. Se encarga de formular preguntas, hacer
aclaraciones, resumir las generalidades, ganar tiempo en la
negociacion a favor de su grupo o de su conductor. Aclara las
propuestas. Es un auxiliar del conductor.




Equipo Negociador

Observador. Su labor fundamental durante la negociacion
consiste en escuchar, registrar sefnales, captar sutilezas y
matices, “leer” el ambiente general y analizar las reacciones, la

preparacion y las relaciones entre los miembros de la
contraparte.

Emergente. Puede preverse o surgir en la negociacion. Da
respuesta a la interpretacion de una situacion especifica. Ayuda
al clima y a la dinamica del proceso negociador.




Chivo expiatorio. Es un tipo especial de emergente al que se
le asignan determinados aspectos negativos en la negociacion.
Esto le crea una imagen desfavorable con la contraparte y con
frecuencia es eliminado del grupo negociador una vez
cumplido su rol.




La Prenegociacion

La gestion de la propia imagen es el metodo utilizado por una
persona para tomar el control de las multiples conversaciones
que tienen lugar a lo largo del proceso negociador. En ella, la
correcta utilizacion del lenguaje corporal juega un papel muy
Importante.

El lenguaje corporal incluye las miradas, las sonrisas, las
posturas corporales cuando estamos de pie o sentados, los
gestos con las manos,... cualquier movimiento de nuestro
cuerpo es susceptible de ser interpretado, si sabemos hacerlo.




La Prenegociacion

Nos fijamos en los nueve factores siguientes cuando conocemos a una
persona:

Color de piel. Blanco, negro o cualquiera de sus variantes intermedias.
Sexo. Claramente definido o todo lo contrario
Edad. Indefinida o claramente definida

Apariencia. Elegante, todo lo contrario o cualquiera de sus variantes
intermedias.

Expresiones faciales. Cordiales, frias, indefinidas

Mirada. A los ojos, a sus zapatos, al infinito, ...Movimientos. Armonicos o
todo lo contrario (por ejemplo, tropieza con cualqmer cosa, tira los objetos
en las mesas, arrastra los pies, etc.)

Espacio personal. Deja mucha distancia, se acerca excesivamente,...
Tacto. Mano fria, sudada,




Nunca digas lo que realmente piensas...
delante de gente que no conoces
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