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mm Lo que se pide y lo que se

COMPROMISO DEL DIA

promete = (30 minutos)

..en funcion de un objetivo
SuperlOr (15 minutos)
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Iy DEFINICION

»

\|||“. NEGOCIACION es una discusion
(| entre dos o mas personas para
“““. encontrar algun acuerdo
|

mm. En la discusién, ninguna de
| las partes utiliza el poder o desea
“m. utilizarlo en su propio beneficio

<

Adaptado de BYRNES, 1987
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«l L NEGOCIACION DE
H\m. COLABORACION EFECTIVA

»
\|||“. La clave radica en averiguar lo
gue realmente guiere la otra parte

1
> Iy y en demostrarle la manera de

“““. conseguirio, all mismo tiempo gue

1
|
n.

une legra le que guiere

Adaptado de HERB COHEN,, 1985




. QUE SOMOS?

SOMOS SOCIOS
Y
TENEMOS UN
OBJETIVO COMUN
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m Cualguiera sea la clase de

m. negoeciacion a la gue nos
enfrentaremos, nuestra mayor V.

ADVERTENCIA

4“‘“. mas grave desventaja es:

HHH
. “LA FALTA DE PREPARACION”




4 . POR QUE NO SE PREPARAN LOS
4\“\\. NEGOCIADORES?

»
\|||“. - Piensan gue no hay riesgo ya
« gue “solo se habla™

\HH\. = La preparacion ocupa
< “demasiado tiempo’™

“““. e No conocen la forma de
< prepararse bien

““U. e No aceptan metodologias
< sistematicas de preparacion




4““. REQUISITOS DE LA

I
< ‘.
Iy

4 & - Aparcar toda la negociacion
W“. e |dentificar las areas que pueden

PREPARACION

< ser de mayor utilidad

“““. - Analizar a los negociadores de
|a otra parte

<
4“‘“. o Evaltuar los escenanos posibles
s Usar una lista de comprobacion
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\|||H| - Los intereses
e |Las opciones

ELEMENTOS BASICOS

mm. Las alternativas
HHH. * La legitimidad

e Las comunicaciones
“““. o Las relaciones
g7 o8 compromisos

"‘V”|”\||||\|II|\|||||;
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HHH. LOSHINTERESES

\|||“. A les negoeciaderes les gustara

Un resultade gque satisfaga tante
“““. SUS Intereses explicites comoe sus
“““. Intereses Implicites:

HHH. - COZES LS (1SS RS
Cosas que hes importan
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N LASTOPCIONES

»
\|||“. Las opciones son posibles

<
Iy

acuerdes o partes de elles

4“‘“. Mienitras mas OpClIoOnes seamos
4 ' capaces de poner sebre la mesa,

“““. es mas probable que una de ellas
4 ™ reconcilie nuestros Intereses en
\HH\. forma satisfactoria

1

"‘V”|”\||||\|II|\|||||;
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" LASAL TERNATIVAS
<

»

\|||“. Uni buen resultado debe ser mejor
< gue cualguiera otra alternativa
- “““. presente en la mesa de

“““. negociaciones o fuera de ella
4 -

“““. “lToedas las alternativas fueron
| consideradas y la decision
H\H\. tomada es la mejor”

1
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“““. LAS COMUNICACIONES

\|||“| Es imprescindible una
comunicacion de deble via, ya
W“. que ambos negociadores buscan

“““. la forma de influilr en el otre

“““. Debemos pensar por adelantado
gue es lo gue gueremos escuchar
\HH\. Yy gue vamos a decir

"‘V”|”\||||\|II|\|||||;
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N LAS RELACIONES

»
‘|||“. Debemos construir relaciones que

|
|
n.

faciliten el acuerdo

H““. Debemos pensar en las personas
4 " gue se sientan en la mesa de
“““. Nnegoeciaciones y en nuestra

“ -
g "¢'acion permanente con ellos

1

"‘V”|”\||||\|II|\|||||;
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HHH. LOSICONIMZOMISOS

\|||“. Debemos pensar en las promesas
concretas gue, siendo realistas,
“““. POdEemMOS esSperar o hacer, durante

“““. o0 al termino de la negociacion

“““. L2 calidad del resultado se mide
en el cumplimiento de las
\HH\. condiciones de satisfaceion

"‘V”|”\||||\|II|\|||||;
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Iy TALLER # 1

N Trabajo individual
<

ara aplicar la guia
N PEE SR :
<
H\“\. e Seleccionar un tema

(| e Enumerar cinco alternativas en
““\. cada columna

47, Marcar la mas importante




[
n

Iy TALLER # 2

I’ Trabajo de grupo
<

“““. e Grupos de 5
e Ponen en comun sus

l
> H“H. alternativas

W ° Seleccionan una de cada
a . columna

g * Cuenta a todos los grupos

«

"V”|”\||||\|II|\|||||;




“\N. cCOMO NOS PREPARAMOS?

4 " - Enfogue sistematico
W“. » Historia previa
“ e Construccion de escenarios
““. Analisis de les negoeciadores

“““ s Dimensionar el mejor resultadoe
. a obtener por ambas partes

“““ = Anticipar consecuencias del
. acuerdo

H\W\Iﬂ\llmn [




HHH. INTERESES

\|||H| ¢cNoOs pelearemos por nuestras
demandas?

HH“. ¢Por gue guiero lo que quiero?
“ o, EStey seguro?
““.  Estan priorizados mis temas?

uuu ¢QuE guerria la otra parte si
. estuviera en mi lugar?

¢, QUE querria yo si estuviera en su
lugar?
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O CICRES
"

‘ 7
W) cParece que habra ganador y
« perdedor?

H\H\. cAmbas partes tenemos algo gue
< ganar?

H““. ¢ Hay intereses compatibles?
oHubo lHuvia de 1deas?

(|
““H. ¢, Estames llegando a un punito
< muerto?
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W ¢Debo liegar a un acuierdo?

‘ SZAsumi gue elles han de llegar a
um. un acuerdo?

ALTERNATIVAS

mm. ¢, QUE hare si no hay acuerdo?
¢, QUE haran si no hay acuerdo?
H“H. o liene mas poder gue yo?
., S0y Yo el mas poderoso?
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HHH. LEGITIMIDAD

\|||“. ¢cMe asaltarant?
cMe tratan Injustamente?

W“. SZAyudara sii argumenito per que mi
propuesta es justa para ellos?

“““.  Tendreé gue expllcar PO que
estuve de acuerdo?

uuu. o diren cue exblicar llos?
mm. ¢Nos criticaran a uno 0 .a ambos?

|
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N COMUNICACION

»
\|||“. . Sé lo gue quiero escuchar?
¢, Estoey dispuesto a escuchar en

<
Ny ; - i
< N forma activa 'y empaticar
H““. ;,Son claros mis mensajes?

4 = ;He pensado en la forma de
““H. hablar para conseguir que elles
< guieran escucharme?
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HHH. RELACIONES

“H“. ¢ Es dificill nuestra relacion?
’Se danara con la negeciacion?

“““. ¢ Estoy a la defensiva y actuando
mm. como antagonista?

¢ Es dificil hablar de dinero?

\““\. . Se trata de alguien con quién
< trabajaré en el futuro?
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" COMPROMISO
<

»
\|||H| ¢Tengo clara la clase de
« COompremiso gue puedo esperar?

W ¢Estoy cerca del momento de
4““ tomar una decision?
|

. c,QUE otra cosa hay gue hacer
< después del acuerdo?

““U. ¢ Tengo clare quién tiene en sus
manos la autoridad para
W comprometerse?

“
L

"‘V”|”\||||\|II|\|||||;
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Wy L El problema
<

NEGOCIACION EEECTIVA

. W 2. El método
> W 5 Lo variantes
N
a 4. Algunas preguntas claves

5. Algunas conclusiones
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\|||“. 1. EIL PROBILEMA
Negociar en base a posiciones
\HH\. 2. EL METODO

\““ Separar personas de problemas
‘. \/er intereses, No posiciones

m ldentificar opciones de mutuoe
“‘. peneficio

NEGOCIACION EEECTIVA

“““. Insistir en criterios objetivos

"‘V”|”\||||\|II|\|||||;
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»

\|||“| 3. LAS VARIANTES
« ¢Sl elles sen mas podereses?

“H“. .Sl elles no entram en el juego?
l 2Si ellos juegan sucio?

mm. 4. ALGUNAS PREGUNTAS CLAVES
| Justicia y negocliaciones

“““. Como tratar a la gente
| Acerca de las tacticas

NEGOCIACION EFECTIVA

y Acercadel poder
4 ™ 5. ALGUNAS CONCLUSIONES

"‘V”|”\||||\|II|\|||||;
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< s Produce acuerdos Insensatos
“““. s ES Ineficiente
= Pone en peligro la relacion

NEGOCIAR EN BASE A POSICIONES

4\

4““. e Es peor en la relacion multilateral
mm e Ser amable no es solucion

< . e EXiISte una alternativa




4““. SEPARAR LLAS PERSONAS DEL

-
\|||“. LesS negociadores son personas

PROBLEMA

<

“““. Los Intereses del negociador:
4 " - El fondo

HHH. = La forma

4‘ e El ambiente
I

n.

mm
3

"‘V”|”\||||\|II|\|||||;

No confundir relacion con problema

Separe el fondo de la forma
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EL MUNDO DE LAS PERCEPCIONES

Pongase en el lugar del otro
slntenciones desde sus temores?
No culpar al etro

Comentar las mutuas percepciones
Ser Inconsistente con las propias
PEercepciones

Invoelucrarlos en el proceso

Ser consistentes con les valores




[
n
N

»
‘|||“. e Reconocerlas y comprenderlas
< ...las de ellos y las propias...
“““. s Explicitarias
= Reconocerlas como legitimas

EL MUNDO DE LAS EMOCIONES

l

m » No reaccionar ante un estallido
N o
H\H\. v Los gesios shinoolioos

1

"‘V”|”\||||\|II|\|||||;




[
n
N

"‘V”|”\||||\|II|\|||||;

EL MUNDO DE LA COMUNICACION

Sin comunicacion = sin hegeciacion
Escuche y ...escuche atentamente...
Hable para gue se le entienda

Hable sobre usted, no sobre elles

Hable con un proposito...




“ ..MAS VALE PREVENIR...”

Las relaciones son permanentes

Enfrentarse con el preblema, no
con la persona

A veces...mas vale...un conflicto...
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e Concentrarse en los Intereses,
“H“. no en las POS ICIGNES

CONCENTRARSE EN LOS INTERESES

«

“““. e |_os Iintereses definen el problema

«

4\““. . Los intereses pueden ser
y compartidosy compatibles

1

"‘V”|”\||||\|II|\|||||;
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\|||“. ¢cComo se identifican los intereses?

|
|
n.

LOS INTERESES

cPor que? ¢JPor gue noe?
¢, Como Impacta en mis Intereses?

HHH.
Ul cComo Impacta en les Intereses del

gy 97uPo?
.

“““. Los intereses multiples de cada parte

1

"‘V”|”\||||\|II|\|||||;
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N Antes de la tormenta de ideas

o
W - Definir el propasito
<

“““. e Seleccionar a los participanites

«

“““. s Disenar un ambiente informal

«

4‘““. e |dentificar a un facilitador




|
p L DURANTE LA TORMENTA DE IDEAS

»
\|||“.

4 © . Acomodar a los participantes
“““. uno al lado del otro

< e Aclarar las reglas y excluir las
W  criticas negativas
4‘““. e Poner las ldeas en comun

a e Registrar las Ideas de modo gue
Iy fecesfesveRn

1

"‘V”|”\||||\|II|\|||||;




[
n
N

»
‘|||“. s Seleccionar las ideas mas
2 prometedoras

“““. e Acordar la forma de mejorar las
| ideas mas prometedoras

DESPUES DE LA TORMENTA DE IDEAS

““H. e Reservar tiempo para evaluar las
| ideas y decidir

““H.  Informar a los participantes en el
| plazo previsto
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LOS INTERESES MAS
PODEROSOS SON LAS
NECESIDADES HUMANAS

Seguridad

Blenestar economico
Sentido de pertenencia
Reconocimiento

Control sobre la prepia vida
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CONCENTRARSE EN LOS INTERESES

e Mis Intereses
“““. SuUs Intereses son parte del problema
e Ell problema, despues la respuesta
mm s Mire hacla adelante, no hacia atras
“““. Sea concreto pero flexible
Duroe con el problema y suave con las

\HH\. personas

"‘V”|”\||||\|II|\|||||;




4““. INVENTAR OPCIONES DE MUTUO

»
‘|||“. Elementes para el diagnostico
|

BENEFICIO

H\H\. - Juicio prematuro
4“ - La respuesta unica
- ““. . El tamano dell pastel no es fijo

gy = L& solucion del problema de ellos
al . no es soloe problema de elles
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Elementos para la intervencion eficaz

e Separar el acto de Iinventar opcliones

W“. del acto de juzgarlas

< e Ampliar las opcienes en vez de
““H. pUSEar Una respuesta unica

] e Buscar beneficios mutuos
H““. e [nventar maneras para facilitarle la
] decision al otro




“HH. AMPLIAR LAS OPCIONES EN VEZ DE
“““. BUSCAR UNA RESPUESTA UNICA

s Multiplicar las opclones yendo de lo

H\H\. particular a lo general

e Mirar a traves de los ojos de varies

Iy s
e |nventar acuerdos de diferente
Intensidad

“““. o« Cambiar el alcance dell acuerdo
propuesto




<

<
«

\-
N

s /Cuales son los hechos que

“
L

PASOS BASICOS PARA
INVENTAR OPCIONES

El problema en el mundo real

coue sucede?
cCuales son los sintomas?

disgustan/?

- oEUSIfeSHaSIIACIONPrETeritar

"‘V”|”\||||\|II|\|||||;
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EL ANALISIS TEORICO

» Clasificar sintomas en categorias

e ldentificar los elemenitos gue faltan

mm
N

mm e ldentificar las barreras para
] . soelucionar el problema
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. QUE SE PUEDE HACER?

Listar las pesibles estrategias

de Intervencion

ldentificar actividades y programas
especificos para Intervenir

Generar amblentes para acordar las
mejores Intervenciones

Buscar beneficios mutuos
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BUSCAR BENEFICIOS MUTUOS

Ildentificar los Intereses comunes
Complementar los intereses diversos
¢ Hay diferencias de Intereses, de
creencias, de valoracion del tiempo,
de previsiones, de aversion al
riesgo?

iPregunteles que prefiereni

oS acuerdos se basan en les
desacuerdos




4““. QUE LOS CRITERIOS SEAN

-
\|||“. El voluntarismo es costoso

|
|
n.

OBJETIVOS

El sentido comun y |la equidad
Buscar los siguientes criterios:

N

l ‘ e Ser razonable y escuchar razones
H““. » Nunca ceder ante la presion

| e Producir acuerdos prudentes en

iy formaamistosa

1

"‘V”|”\||||\|II|\|||||;
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mm. RECOMENDACIONES PRACTICAS

-
\|||H|
< » /En el lugar de quien?
| - ;cual decision?
< o EsScribir borradores de borradores

4‘““. e Escribirios bien...como Ssi
HHH. ESUIVIENINIOSICERCCIE (IO

<




|
> 0y LAS VARIANTES

s sQue pasa si elles son mas
H\H\. poderosos?

H““. Qué pasa si ellos no entran en el

e /,Que pasa si elles Jjuegan suclo?




W .OUE PASA SI ELLOS SON MAS
< PODEROSOS?
H\“\.

\|||H| Protegerse
oS costos de utilizar un minimo

“““. Conozca la Mejor Alternativa a un
Acuerdo Negociado (MAAN)

HH\
] ‘. L2 iInseguridad de un MAAN poeco
“““. conocido o desconecido

“
L

“““. Formular un sistema de alarma

"‘V”|”\||||\|II|\|||||;
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»
‘|||“. e Mientras mejor sea su MAAN, mayor
< Sera su poder
“““. e Encontrar o Inventar su MAAN
e |dentificar |la mejor idea y convertiria

UTILIZAR AL MAXIMO SUS VENTAJAS

)
< “““. en alternativa real
mm e Seleccionar |la mejor opcion
d . s Conocer el MAAN de la otra parte




“‘“\. ¢ QUE PASA SI ELLOS NO ENTRAN
p EN EL JUEGO?
HHH.

""“. e Concentrarse en les Iintereses y

mm. 16 TS PESIEICRES
T * £Como hacerio para que acepte
“. entrar en los Intereses?

“““. Utilizar el procedimiento basado en
un seolo texto
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] “. PROCEDIMIENTO BASADO EN UN
H“ SOLO TEXTO
N

-

\|||“. Requiere de un mediador:
]| e Con auteridad reconoecida

“H“. s Recoge las necesidades e Intereses
|

de las partes

“““. * Propone una lista de les Iintereses de
P cada cual

“““. - Entrega propuestas sucesivas
4 o

Entrega la prepuesta final para un si
O Un ne




“HH. S| ELLOS NO QUIEREN ENTRAR AL

e Mostrarse abilerto a la negeciacion

JUEGO

e Separar las personas del preblema

““ o Anunciar negociacion por principios
2
«

e No descalificar




1

<
HHH.

\|||“.

H\H\.

|

S| ELLOS NO QUIEREN ENTRAR
AL JUEGO

Evitar hechos amenazantes

No aceptar ni rechazar la posicion de
la otra parte

Asegurar una buena cemunicacion

Las decisiones Importantes No se
toman de inmediato



HHH.

\|||“.
HH“
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S| ELLOS NO QUIEREN ENTRAR
AL JUEGO

» Presentar las razones antes gque
hacer una propuesta

Presentar |la propuesta como UNA
alternativa buena para ambas partes

Facilitarle |a salida a |la otra parte
Ponerse en el lado de la otra parte

Cerrar la negociacion con Signos
clares de conciliacion



4““. CUANDO LA OTRA PARTE JUEGA

o
a “"“. Las herramientas sucias:

SUCIO

> H\H\. . Mentiras
H“ Violencia sicologica
§ Vo i
] Tacticas de presion
HHH. llegales
| No éticas
Desagradables




“HH. CUANDO LA OTRA PARTE JUEGA
SUCIO
H\“\.

\|||H| Las reacciones:
< e [lolerancia
“H“. Las mismas herramientas

«

H““. Los resultados:
mm e Una de las partes se rinde
. Ruptura de las negociaciones




“HH. CUANDO LA OTRA PARTE JUEGA
“l SUCIO
HHH.

»
\|||H|
< e Reconocer la tactica
“““. e Explicitar el problema
e Separar la persona del problema

4\
4““. » Concentrarse en los intereses

- ¢ nventar opclones de mutlc
a . peneficio

Ny Sal CILErios objetivos

1

"‘V”|”\||||\|II|\|||||;




[
n
N

»
\|||H| Engafio deliberado
“

ALGUNAS TACTICAS ENGANOSAS

“““. * |nformacion falsa
s Autoridad ambigua

l
4‘““. s |[ntenciones dudosas

\““ » Algo menos gue la verdad total no es
a ‘. lo miISmoe gue una mentira
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»
\|||H| Guerra sicologica
l

ALGUNAS TACTICAS ENGANOSAS

“““. e Situaciones personales 'y
< ambientales tensas

H““. s Atagues personales
s Elljuego dell bueno y del malo

o AMenazas
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-
I’ Técticas de presion
<

ALGUNAS TACTICAS ENGANOSAS

s Negativa a negociar

“\H\. - Exigencias exageradas y
< crecientes

“““. s [[acticas de atrincheramiento
4“‘“. e El secio iInconmovible
4 ™M ° Demoras premeditadas
iy - Tomelo o dejelo

1
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N EVALUACION

»
Iy Obietivo;
L Crear un referente nacienal para

“H“. prevenir y atender los desastres

<

H““. 1. Proponer el Plan de Negociacion
en forma individual

«|
H““. 2. Trabajo de grupos para proponer
| otroe Plan de negeciacion

“““. 3. Evaluaré ambos trabajos

1
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