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Con el patrocinio de:

Te siento cerca
Con el aval académico de:

PROGRAMA DE NEGOCIACION EFECTIVA

S ELUNIVERSO
MODULO III

Negociacion EFECTIVA

A\ NEGOCIACION Y PERSUASION. B SABER, LUEGO NEGOCIAR. C. ESTRATEGIAS DE NEGOCIACION D. ANALISIS DE EXPRESIONES CORPORALES
EL ARTE DEL CONSENSO EL PODER DE LA INFORMACION COMERCIAL: LA DEFENSA Y EL ATAQUE Y NEUROCIENCIA: LA MAGIA DEL DETALLE

Objetivo general: Proponer al microempresario un conjunto de herramientas de negociacion que incidiran positivamente en los resultados empresariales actuales.

SABER, LUEGO NEGOCIAR. El poder de la informacion

Objetivos especificos:

Precio finak: $0.012

W Identificar la forma de prevenir ataques ™ Reflexionar acerca de los diferentes tipos de 1% Reconocer las sefiales y las tacticas de negociacion
estratégicos para estar preparados en defensa a fin reconocer las intenciones del de tal manera que el negociador logre aumentar su

negociaciones dificiles. negociador. percepcion en la concrecién de negocios.

Ninguna negociacion Saber responder
1 —

La forma de responder a las preguntas planteadas en
es lgual a m la negociacién s tan importante como saber plantear-
Preparar una negociacién y persuadir, son los dos las. Se debe tener cuidado de no'resp(mdet a pregun-
objetivos que en publicaciones pasadas se han tratado tas simplemente porque estd socialmente condiciona-
como temas relevantes. Podriamos decir que estos

do a hacerlo. En una negociacion el arte de responder
principios son bésicos para una negociacién efectiva, preguntas
sin embargo hay que destacar, que no todas las negocia-

Pucde que resulte ventajoso que sea la otra parte quien plamee
primero su oferta inicial, en particular cuando € o ella tengan
argumentos fuertes. Esto nos impedird hacer cdleulos errados
sobre Iz fuerza de la otra parte.

10 estd necesariamente ligado al hecho de que sean

Cuando la otra parte estd ansiosa por comenzar la negociacién,

ciones se desenvuelven de la misma manera, porque CONOCER IDENTIFICAR ELESTILO correctas o incorrectas, reside més bien en saber
exis}en diferentes tipos de negociadores as{ como LASGARACTERISTICASDELOS DENEGOCIADOR muestro silencio y aparente actitud de espera seré muchas veces cudndo hay que 1_'e§.ponder con claridad y cudndo hay
técticas de ataque y defensa. ([ESSS DENEGOCADORES suficiente para que se lance a presentar su posicién. hacerlo con ambigiiedades.

2 . . . Debe estructurar respuestas en términos de la estrate-
El estilo del negociador se convierte en una expresién gia global.
més de su personalidad, lo que conlleva a que se debe
entender perfectamente aquellos rasgos caracteristicos Si parece que la otra pme estd esperando & que SAMOS  por iemplo, usted prede:
que pudiesen enviar sefiales al interlocutor. Esto se 10s0tros qmgnss empecemos, y nosotros no descamos empezar
puede percibir en la tonalidad de voz, la decoracién de la la negociacién presentando nuestros argumentos, siempre Dar s6lo una respuesta parcial
oficina, su rostro y la mirada. podremos plantear la oferta que en nuestra opinién estd 0 que no venga al caso.

considerando 1a otra parte.

Los negociadores competitivos son propensos a ser Reestructurar la pregunta y responder
impulsivos y a actuar con cierta agresividad, son fuertes TACTICADE Tﬁ“&? entonces en su version revisada.

en su trato. Esto es asi porque ve al otro negociador
como un adversario. Pero no todos los estilos son
iguales, el negociador cooperativo en cambio, privilegia

AGION L. . Responder de manera que el ofro interlocutor
inicia o estd ansiosa por iniciar la negociacion, no le queden ganas de plantear mas preguntas.

tenemos una buena oportunidad para imponer un condicionante

Dime c6mo negocias,

la relacién, tienen un trato firme, cordial, y por lo general y te diré quién eres. antes de entrar en discusiones, por ejemplo una exigencia Responder con ofra pregunta

es mis racional que emocional. A continuacién se . especifica o curso de accién que deba emprenderse antes de que “¢Por qué quiere saberio?”

presenta un resumen claro de las dos tipologfas més Eduardo Reinoso gy dispuestos a negociar. Si la otra parte estd de acuerdo arla esta ofro moment

importantes: con este punto, esto nos dard una ventaja sicologica, la posibili- Defar la respuiesta para ofro momeftto.
CARACTERISTICAS CARACTERISTICAS dad de ganar mucho dinero y negociar posieriormente $0bfe Ry &l humory buriamos do l pregurta.

menos puntos. No decir nada, utilizar |a fuerza del silencio.

DE LA NEGOCIACION COMPETITIVA DE LA NEGOCIACION COOPERATIVA

La fuerza del silencio: Es posible utilizar el

[0 Interitan dorminar a la otra parte. silencio de forma tdctica para instar a nuestro

La mvesugamén sugiere que los resultados favorables
recaen en quienes presentan exigencias iniciales extremas

) Interactian en ple de igualdad con la ofra parte.

Consideran a la ofra parte como Ven a las partes como colaboradoras ; interlocutor a responder a su propia pregunta.
0 un adversario. = - més que g;nno adversarias. ¥ hasta poco razonables y no en quicnes pecan de modera-  Cyide Ja tentacion de no caer en la trampa de
ci6n. ; ; P - responder a su propia pregunta. Simplemente
D) Prefieren empezar por fuertes y a menudo [R5 Prefieren empezar por exigencias Una ventaja derivada de presentar una primera exigencia 00 15 otra parte permanezca en silencio.
excesivas exigencias. més razonables o realistas. ambiciosa consiste en evitar posteriormente errar en los
cdlculos. Es aconsejable suavizar las exigencias externas I
D) Tienden a ser inflexibles. ) Tienden a ser més flexibles. con algunas razones légicas que le demuestren a la otra Slgnlﬁeados ocultos
i iendo 1: ibilic 4
B v R ssrlt: h?eue usted es serio, reduciendo la posibilidad de que de la comunicacién

[FD) Utlizan por lo general recursos emocionales
y emociones premeditados.

W) Exigen concesiones importantes, siendo
las suyas pobres.

) Son evasivos  retienen informacion
de forma intencionada.

) Hacen afimaciones, en lugar de plantear pregun-
tas {comunicacion en un solo sentido).

) Son coactivos, obteniendo de esta manera la
sumision medliante el uso de la fuerza o amenazas.

) Tienen una solucién preconcebida
desde €l principio.

) Muestran poco o ningtin interés por las necesida-
des de la ofra parte.

) Se concentran en &l beneficio a corto plazo.
[N Piensan en téminos de ganar o perder.

) Consideran que han perdido si no pueden vencer
al oponente.

alas emociones.

5 Muestran reciprocidad llegando
en el momento de hacer concesiones.

A menudo es uitil preseutar al pnm:lpm dela negocmmon
algunas de nuestras exigencias principales agrupsndolas,
empezando por aquellas que a la otra parte le resulten més
dificiles de conceder. Esto ayudard a generar un clima de
éxito, buena voluntad y cooperacién, pudiendo condicio-
nar a la otra parte para que acceda mds ficilmente a
exigencias posteriores.

[ Plantean preguntas en lugar de hacer
afimaciones {comunicacion en ambos sentidos).

) Discuten un compromiso, en lugar de utiizar
la fuerza para coaccionar.

) Estén dispuestos a compartir la informacion, son
més abiertos y confiados.

A veces es provechoso presentar su oferta inicial como
nuestra “primera y fltima oferta”. Por lo general, nuestra

) Buscan una solucion encontrando

una safida conjunta hacia el problema. posicién estd basada en investigacién exhaustiva, y
: . presentamos la oferta entendiendo que es justa, firme y
D se mu%éran Interesados por las necesidades de la i oo qeda v ad Tds para negoGiaF

El resultado de la negociacién depende no solamente de
las fortalezas y debilidades relativas de las partes
(contenido), sino también de su poder percibido por las
técticas utilizadas que elijan los negociadores (proceso).
No se puede confundir las tdcticas con la estrategia
general, ni con el plan global de enfoque de una negocia-
cién. Las tdcticas de negociacién son méds bien un compo-
nente de la estrategia.

) Se concentran en las ganancias a largo plazo para
ambas partes.

50 Piensan en téminos de ganar o ganar
o beneficios mutucs.

) Se cerdioran de que nadie salga perdiendo.

Las tacticas de negociacion
Las técticas de negociacién cumplen dos finalida-
des principales. Deben ser utilizadas basicamente
cuando las negociaciones tienen objetivos ocultos
(bajo la mesa) o cuando el negociador tiene un
estilo competitivo. La primera finalidad de los
movimientos técticos es alterar la percepcién que
tiene la otra parte de su propia posicién, conven-
ciéndola de que su idea tiene menos valor. La
segunda finalidad es para oponerse al cambio a
favor de nuestra posicién, es decir siempre vale
cuestionarse: ;Qué tictica estdn empleando para
influir en mi?

Una tictica identificada, es una
tictica neutralizada.
Eduardo Reinoso

COMO SALIR DE LOS PUNTOS MUERTOS
DE LA NEGOCIACION

Una negociacién llega a un punto muerto cuando ninguna
de las partes est satisfaciendo sus necesidades importantes.
Los negociadores hébiles comprenden que el callején sin
salida se encuentra por lo general en el contenido, y no en
el proceso.

Los siguientes pasos pudieran ser la clave que permita
encontrar una salida.

) Identificar con precision las necesidades de la ofra parte
que no estan siendo satisfechas.

; W) Estudiar el proceso mediante el cual se esta llevando la
y negociacion, dejando de analizar el contenido del asunto
que esta bloqueado.

) Adoptar las medidas necesarias para oue €l proceso
avance de manera que la otra parte considere gue la
negociacion progresa hacia la safisfaccion de sus necesi-
dades, utilizar otras altemativas, imaginacion y creatividad.

Un negociador sabe escuchar no oye sé6lo las palabras
pronunciadas, sino también se fija en la eleccién
misma de las palabras, c6mo son dichas, el tipo de
expresiones utilizadas, peculiaridades del lenguaje,
tono de voz, ritmo, etc...

ooMUMCAmN

SIGNIFICADO SIGNIFIGADO
DE CONTENIDO

Algunas palabras en particular transmiten por si
mismas mensajes que indican desacuerdo y ayudan a
fomentar un clima de confrontaci6n y conflicto. Las
azules son las frases mds apropiadas al momento de
negociar, estd comprobado que no causan reaccién.

PALABRAS ROJAS PALABRAS AZULES

~—— g

Problema Situacion, tema

Altercado Asurto, punttos a discuir

N Lt {)paén e peticion

legociar i6n, sugerencia,
Perturbador Comentar, analizar, consultar
Tiene que, debe Nosotros {conjuntamente)
Tal vz,

+/ Catedrético de Negodios y Marketin ‘?
pregrado y postgrado de a Facultad de
Economia y Negocios de la Espol,

v/ Ingeniero Comercial - Méster en Programacién
Neurolinglfstica.

v/ Méster en Marketing Estratégico.

+/ Director de Profits Consulting Group,
+/ Director del Area de Negocios

Msc. Eduardo Relngso  de Business Life Tralning.

Escucha hoy, a las 20:00 en Radio City, a Javler
Ortega, Gerente General de Cltybox, conducida
por Guillermo Maldonado.

89.3 en Guayaquil y 99.7 en la Peninsula

Ingresa a www.eluniverso.com/capacitate y encuentra un
glosario de términos, bibliografia de consulta y una
autoevaluacién. Si tienes dudas sobre esta clase, envianos tus
preguntas a capacitate@eluniverso.com

Paquita Calder6n - Editora de textos y disefiadora
de la estructura pedagégica.

EL FUTBOL NO TERMINO
CON EL MUNDIAL

Pmclo final de 24 cuotas: $313,41
Precio final de contado: $268,79 Te siente cercs

Promocién véllda del 01 al 30 de ssptismbre de 2010 6 hasta agotar siock. Promocién de Amigo Kit Nokia C3: Tlempo aire, mansajea escriios gratis y 3 de navegackin: Los Amigo Kit Nokla C3 recibirdn hasta $50 de tiempo alre adiclonal, 2500 mmulss uu:ltnu du PDRTAI PORTA y 150 megas do ‘navegeclGn, divididos en 5 cuotas mensuales de $10 y 500
mensajes escrttos y 3 cuotss mensuales de 50 megas da navegacion, previa recarga mensual desde $3. Vigancla del iampo alre adlclonal y mansales escritns 66 de 7 6 15 dias sagin la recara efectiada y e exclusiva para earviclos da voz de PORTA a PORTA. Requlsre sakdo activo para gazar del beneficlo y que el chip v el equipe estén slempre |urtos. Tismpa alre adiclanal
podré utilizerse luego de consumidos los minuios de la tarjeta Prepago o recarge efectuada. Costo final del minuto en el tiempo aire adicional: $0.18. Un mes de noticias aplica enviando sin costo fiftbol al 9494, Descarges del Bichito del Fitbol aplica desde la direccitin enviada por mensaje de texio con precio final de: $0.00224 por kb. Los Amigo Kit estén sujetos al financiamiento
e |as principales tarjetas de crédiio. Las cuctas puaden varlar sagiin las condiclonas de las tarjstas. Disponibles en Cantros de Atancion a Clients PORTA, Distribuldores Autorizados y principales Cadenas Comerclales del pais a nivel Naclanal. Sujeto a condiciones da la promocidn, revisalas en www.porta.net





