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~stimar lo gue haremos si no llegamos
- un acuerdo con nuestro oponente.
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wstimar lo que hard nuestro oponente
+ no llega o un dcuerdo con
+OSOITOS.

- WIAAN

WAPAN
SATNA




TR - —
Tt

bR




veCOGER INFO RMACION (rormaL / INFORMAL)

Sobre con quien vamos d negociar
NUESTRO INTERLOCUTOR (actitud,
personalidad)
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Personay/s

Qrganizacion

Organizacian
Compania Compaiiea

| = Intereses
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Opcion A:

Aplicar ...
...SI ho tengo nada que gar:




Opcidon A:
Aplicar...

...S1 suU 2% es producto de un
subidon emocional...




Opcion B:

Aplicar...
.. SI sSuU 2%




Si el interlocutor es del 2% o cercar:
nunca, nunca, proponga usted el ci=




Opciodn B:

actica especial:
Ganar espacio
negociador.




Ejercicio 1

Como
convertir a
una persona
normal en L
buen imitac
de Hanniba
Lecter




Otras formas de llevar al
otro al lado oscuro

Irritarlo gratuitamente, hacerse el chulo, ser
prepotente, insultar, despreciar, etc.




Ya lo decia Maquiavelo...

Considero una prueba de gran prudenci=
qUE una persona se abstenga de Izc
amenazas y las palabras insultantes haciz
Cualquiera, pues ninguna de las dos Cosa=
disminuye la fuerza del enemigo.

Antes bien, las primeras la hacen mz:
precavida y las segundas aumentan St
odio y la hacen perseverar mas en sus
esfuerzos por hacer dafo







Opcidn A:

Tactica especial: |
Deflacion de expectativas
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Si tu interlocutor es un firme aspirante
tripulante del Titanic, nunca, nunca, te«
prisa por acabar, ni te pongas a correr

Y si tu interlocutor no es ni de lejos
aspirante a tripulante del Titanic...
tampoco corras.




Con los “tripulantes del Titanic” nc.
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RECOGER INFORMACION (FORMAL / INFORMAL;

PODER DE DECISION (propia, otros)
HECHOS Y SUPUESTOS (diferenciar)

SI EXISTIERON ANTERIORES NEGOCIACIONES: REVISAR




FELUACION DE OBJETIVOS

G: OBJETIVOS QUE NOS GUSTARIA ALCANZAR
(Mdaximo objetivo deseado)
P: OBRJETIVOS QUE PRETENDEMOS ALCANZAR
(Objetivo razonablemente satisfactoric:
T: OBJETIVOS QUE TENEMOS QUE ALCANZAR
(Minimo objetivo necesario)
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APERTURA

METAFORA CREMALLERA
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*Interrumpir

* Marcar goles

e Afacar /Acusar

*Ser "demasiado listos"
 Hablar excesivamente
* Dominar a gritos

Los sarcasmos

*Las amenazas




. lgnorar... Rebobinar... Avanzar
2. Bromear...Rebobinar... Avanza:

3. Refirarse.




Escuchar.




Hay que estar
atentos...

aprender a
escuchar.

aungue solo
nos quedara
una oreja.




Cuando nos
ataquen,
escuchemos.

A los del 2% hay

gue mantenerles
hablando vy de
ese modo
aprenderemos
COsas valiosas
acerca de sus
Nnecesidades.




* Pedir aclaraciones. |
e Resumir neufraimente los temas.
« Exigir a la ofra parte que justifique su postura purii:

por punto.
«Contrastar la firmeza de sus posiciones (averigui

prioridades).
«Obtener y dar informacion (atencion a las senais -

involuntarias).
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Haciendo propuestas

argumentos en contra. Solo las propuestas pueder: -
negociadas.

Las propuestas u ofertas hacen que avance la nega

Las propuestas poco realistas hacen que el proces:
mas lento

Interrumpir una propuesta es grosero y provoca ur
sensacion negativa

Todas las propuestas tienen mas peso que todos o




Haciendo propuestas (2)

L as propuestas tienen que tener en cuenta las
necesidades de la otra parte

Mostrarse abierto, pero de forma realista
Moverse (cambiar) con moderacion
Invitar a dar respuestas, mantener las puertas abi=




El proceso de intercambio

« Concesiones por buena voluntad es un mito: puede .-
que la otra parte sea mas fuerte, la generosidad nc =+
contagia

Crear conflanza con negociacion creible sin regaio= = -

| as concesiones deben ser condicionales: nunca ¢~
por nada: |

“Si tu Entonces yo...."

& b el el



“oferta final” credibilidad
Cerrar demasiado pronto es indtil y poco fructuoso
Aceptabilidad: se han tenido en cuenta sus necesidades de forma

suficiente? Pueden estar de acuerdo con nuestras condiciones?

C. CON CONCESION
C. CON RESUMEN

C. DISYUNTIVO |
C. CON ULTIMATUM
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Acordar lo acordado

Clarificar términos ambiguos como “razonable”

Asegurar que lo que se ha resumido ha sido acordado
Intentar acabar el acuerdo con una relacién amistosa
El acuerdo puede depender de cambios en la forma como:
Acuerdos en la forma de comunicarlo.
Un cambio cosmético en el aspecto del acuerdo.




Unas cuantas ideas expuestas
hoy, mas ideas sobre liderazgo,
creatividad, comunicacion,
“inteligencia emocional y la vida

en general en.
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