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Principales tendencias

v En el mundo actual, se vienen
desarrollando nuevas
tendencias y formas de hacer
negocios, las cuales se deben
a diversos factores.

La globalizaciéon

La glocalizacion

La interculturalidad

v Entre las principales
tendencias econdmicas Yy
comerciales, tenemos:

La competencia

Entre otros “drivers”
econdmicos




/ “La negociacion es un medio basico de \
conseguir de los demas aquello que usted
desea. Es una comunicacion de ida y vuelta
disefiada para alcanzar un acuerdo, cuando /
usted y la otra parte comparten algunos
intereses y tienen otros que son opuestos
entre si”

“Negociar es un proceso de interaccion
potencialmente beneficioso, por el que dos o méas
partes con algun conflicto potencial o no, buscan

mejorar sus opciones a través de acciones

Roger Fisher idi 1
oger Fishe decididas conjuntamente”

K Harvard Business School/
¢, Queé es -
negocilar?

David Lax & Jim Sebenius
Harvard Business School/

“La negociacion es un
proceso mediante el cual un / \
grupo de entidades intenta
llegar a un acuerdo
mutuamente aceptable
sobre alguna cuestion {(...).”

“Aparte del sexo, la negociacion es la méas
frecuente y problematica relacion interpersonal y,
ademas, ambas no son del todo independientes.”

Howard Raiffa " - \_]-K GaslbrhaithI
Kennedy School of arvard Business Schoo

Government \ /

Harvard University




Rol actual de |la
negociacion

v Es asi que el auge de estas tendencias ha
originado que las empresas hayan optado por
organizarse de manera tal que puedan competir
en el mercado de forma mas eficiente y con

mayor poder.

v Una de las herramientas para ello, que duda
cabe, es la negociacion.




Caracteristicas de la
negociacion

v" Medio idéneo para realizar negocios.
? v" Mecanismo de solucion de conflictos.

v" Voluntario.

\))\, \,« Principales v Informal.

caracteristicas o
\N H }l v' Casi siempre no protocolar.

v' Cooperativo.

v'  Entre otras.



Principales elementos de
la negociacion

Principales elementos

(

v' Pluralidad de partes.

v' Diferencia de intereses Yy/o
posiciones de las partes.

v  Busqueda de un acuerdo
satisfactorio.




Estilos de negociacion

Estilo de negociacion
iInmediata

La negociacion inmediata busca llegar con
rapidez a un acuerdo, sin preocuparse en tratar
de establecer una relacion personal con la otra

parte.

Estilo de negociacion suave,
que es la que se caracteriza
por tener una actitud
proactiva a la solucidn del
conflicto, buscando el
beneficio de ambas partes.

2062

J

Estilo de negociacion
progresiva

La negociacion progresiva busca en cambio una
aproximacion gradual y en ella juega un papel
muy importante la relacion personal con el
interlocutor. Se intenta crear una atmosfera de
confianza antes de entrar propiamente en la
negociacion, la cual puede durar incluso durante
y después de ésta.

Estilo de negociacion dura,
que es la que se caracteriza
por inflexibilidad de las
partes, buscando el mayor
beneficio posible de una de

ellas a costa de la otra.




22 El buen
negocilador
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Introduccion

v" Si bien todos negociamos a diario, no todos
podemos considerarnos buenos
negociadores.

v Para ser considerado un “buen negociador”,
0 al menos para tener éxito en un proceso
de negociacion, se requieren, ademas de
un adecuado planeamiento, estrategias vy
tacticas, ciertas cualidades y/o habilidades
personales, maxime si estamos ante una
negociacion de suma importancia.
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Principales cualidades y/o competencias de
un buen negociador

Ser un buen

Preparacion Liderazgo comunicador

Muy observador y

o En lasm
analitico tusiasmo

Persuasion
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Principales cualidades y/o competencias de
un buen negociador

Saber escuchar

Uso de un poco de
psicologia

Que le agrade negociar Perseverante

Determinado

Empatico

Es meticuloso




Principales cualidades y/o competencias de
un buen negociador

Flexible

§

Proactividad

§

Resolutivo

Acepta el riesgo

Es paciente
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Principales cualidades y/o competencias de

un buen negociador

Asertividad Admite sus errores y “derrotas”

Autoconfianza [ Se autoevalua ]
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El Método
Harvard

N\



Introduccion — El metodo de negociacion
de Harvard

v' El método de negociacion de Harvard,
es un sistema basado en principios
desarrollados en el Proyecto de
Negociacion de la Escuela de Harvard,
gue consiste en decidir los conflictos
(cualquiera que eéstos sean) segun sus r— A
méritos (también llamados principios o £l Método
intereses), en lugar de decidirlos - Harvard
mediante el regateo.

Negociacion

v' Su principal exponente es William Ury.



La negociacion segun William Ury
y Roger Fisher

v’ “La negociacion es un medio basico de conseguir
‘ de los demas aquello que usted desea. Es una
comunicacion de ida y vuelta disefnada para
alcanzar un acuerdo, cuando usted y la otra parte

COMO NEGOCIAR comparten algunos intereses y tienen otros que
SIN CEDER son opuestos entre si.” Roger Fisher.

v “En términos generales, la negociacion es un

i proceso mutua comunicacion encaminada a

lograr un acuerdo con otros cuando hay algunos
Intereses compartidos y otros opuestos.” William
Ury.
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Principal caracteristica

Se caracteriza porque
busca centrarse en los
Intereses de las partes (y
no en las posiciones),
para poder lograr una
solucion satisfactoria para
ambas.
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Principal caracteristica

\

Concéntrese en los INTERESES, no en
las posiciones

Invente OPCIONES de mutuo beneficio

Insista en que los CRITERIOS sean

objetivos

I ] : Posxicres
—n '
Las Opclones [P T GO 0ne s B
b beretis

20



Estilos de negociacion

Caracteristicas de las Negociaciones Competitivas y Colaborativas.

NEGOCIACIONES COMPETITIVAS  NEGOCIACIONES COLABORATIVAS

i Los participantes son adversarios. &1 Los participantes son “amistosos”.

i El objetivo es la victoria. & El objetivo es el acuerdo.

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

¥l Se insiste en la posicién. k] Se insiste en el acuerdo.

i Se contrarrestan argumentos. & Se informa.

¥ Se amenaza. ¥ Se ofrece.

] No se muestra el limite inferior. ¥ Se muestra el limite inferior.

¥ Se exigen ganancias para llegar al & Se intenta cubrir las necesidades de la
acuerdo. otra parte.

i Se intentan sacar los mayores M Se puede llegar a aceptar pérdidas
beneficios. para llegar al acuerdo.




4 Negociacion
Intercultural
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Importancia de la cultura en la negociacion

En las negociaciones
Interculturales hay que tener
muy presente las posibles
diferencias culturales que
puedan existir.

La falta de conocimiento de
ciertos detalles pueden

perjudicar el desarrollo de la
negociacion.
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Competencia Intercultural

v Entendemos  por  competencia
intercultural a la capacidad de
poder entender una cultura distinta
a la nuestra y poder interactuar con
ésta de manera adecuada, para la
satisfaccion de los fines por los
cuales se interactua.

v’ Para ello es necesario desarrollar
una serie de aptitudes y actitudes
necesarias, tales como:
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Competencias necesarias

Conocer las ventajas y oportunidades Saber comunicarse de manera
gue ofrece su propia cultura asertiva

Conocer las ventajas y oportunidades Saber interactuar
que ofrece la cultura de la contraparte u

Tener empatia Alto grado de adaptacion




Competencias necesarias

El idioma ]

La idiosincrasia

El enfoquey la
magnitud de los
negocios

El modo de negociar

. . ™\ .
cia horariay La validez del
sicion del compromiso al cerrar
y la negociacidn

La comunicacion verbal
y no verbal

Entre otros




Estilos de negociacidon: peruano

En realidad, podriamos decir que el estilo negociador del peruano es similar al
estilo de los negociadores latinoamericanos (obviamente, con algunas variantes).
Entre las principales caracteristicas tenemos:

Basado en la
confianza y la
amistad

Orientado al Orientado al corto

“regateo”

plazo

Quienes negocian Utiliza mucho la
son comunmente los persuasiony el
altos mandos convencimiento




Estilos de negociacidon: peruano

Es conservador

La
impuntualidad
en las sesiones

es frecuente

Muchas veces
no cumple lo
acordado

Muchas veces

no es claro en

sus posiciones
y decisiones

Duro al inicio
pero flexible al
final
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Estilos de negociacion: europeo

Convoca con mucha

anticipacion Rigurosa puntualidad

Mucha preparacion Es directo

Es formal

Calcula riesgos
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Estilos de negociacion

Planifica a largo plazo

Separa los roles

Propuestas realistas

Cumple con lo acordado

Entre otros

. europeo
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Estilos de negociacion: estadounidense

Es competitivo ]

Plena autoridad en la
toma de decisiones

Prefieren negociar en
su propio idioma

Son directos

Los acuerdos son
obligatorios

La relacion es
horizontal

Entre otros
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Estilos de negociacidn:

Son herméticos

asiatico

Enfasis en la comunicacion no verbal

Toman decisiones por acuerdo

Relaciones a largo plazo
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Estilos de negociacidn: arabe

Nunca rechazan abiertamente
una peticion

Relaciones a largo plazo

Las creencias religiosas juegan
un papel muy importante

La hospitalidad es relevante

AuUn es una cultura machista

Utilizan intermediarios
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