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Resultados del aprendizaje

Después de completar este modulo, el estudiante habra sido capaz de:

* obtener informacion sobre los temas ampliamente entendidos de las negociaciones en el entorno empresarial como
el método principal para acordar intereses y tomar decisiones,

* adquirir la capacidad de comprender la esencia y el significado de las negociaciones,

+ SABER CUANDO NEGOCIAR

* adquirir conocimientos sobre los principios de la negociacion, los estilos de resolucion de conflictos y el curso de
todas las etapas de preparacion y conduccion de las negociaciones,

* aprender las técnicas y procedimientos basicos de negociacion,

* adquirir la capacidad de elegir una estrategia de negociacidén y conducir las conversaciones adecuadamente,

* aprender las reglas para construir un clima de entendimiento,

* aprender los atributos de un negociador profesional.
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Unidad 1 Negociacion
Definicion

La negociacion es la forma principal de obtener lo que quiere de los demads. Es un proceso de comunicaciéon de ida y
vuelta para llegar a un acuerdo cuando usted y la otra parte estan vinculados por ciertos intereses, algunos de los
cuales son comunes y otros opuestos. (Roger Fisher, William Ury, Bruce Patton)
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Unidad 1 Negociacion

* La negociacion es un acuerdo entre dos o mas partes, cada una de las
cuales tiene poder de veto. (Jim Camp)

* El proceso mediante el cual tratamos de influenciar a otros para que
nos ayuden a satisfacer nuestras necesidades mientras tomamos en
consideracion sus necesidades. (Roy Lewicki)

* Una discusidon entre dos o mas partes cuyo propodsito declarado es
eliminar una diferencia de interés para escapar de una situacion de
conflicto social. Las partes pueden ser individuos, grupos,
organizaciones o entidades politicas como naciones. Una diferencia de
interés significa que las partes tienen preferencias incompatibles para
elegir entre posibles soluciones. (Pruitt y Carnevale)

Project Number: 2020-1-BG01-KA202-079089



Co-funded by the
Erasmus+ Programme
of the European Union

Unidad 1 Negociacion

SABER CUANDO NEGOCIAR

Cuando ambas partes estdan listas para hacer un trato.

Cuando exista en cierta medida tanto una compatibilidad de intereses como un conflicto entre las partes.
Cuando las partes tengan un nivel suficiente de competencia para tomar decisiones.

Cuando estamos preparados para negociar.

Cuando en realidad tenemos algo que ofrecer al otro lado que les importa.

Cuando el nivel de tensién emocional es tal que no afecta negativamente el proceso de negociacion.

¢NEGOCIAR O NO NEGOCIAR?

Cuando existe una sola solucidn a una situacidn y las partes no pueden por razones objetivas buscar un
compromiso.

Cuando las expectativas o demandas de una de las partes no son éticas, por ejemplo, involucran infringir la ley,
hacer declaraciones falsas, danar a terceros.

Cuando estamos bajo presion de tiempo.

Cuando estamos bajo presion del otro lado.

Cuando no estamos preparados sustantiva y mentalmente - cuando estamos sorprendidos, nerviosos, no
familiarizados con el tema de negociacion.
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Unidad 2. Estrategias de negociacion.

Conflicto - un punto clave en las negociaciones

En el sentido popular, el conflicto es un choque de contradicciones en el que los participantes intentan imponerse unos
a otros. En una situacion de conflicto, cada una de las partes involucradas debe decidir un curso de accién, una
estrategia a seguir. En una situacion de conflicto, cada una de las partes involucradas tiene que decidir un curso de
accion, una estrategia, que ayude a llegar a un acuerdo satisfactorio.
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Unidad 2. Estrategias de negociacion.

Estrategias para afrontar situaciones de conflicto:

* Decisién

* Cediendo - cediendo.

* Evitacidn

*  Compromiso.

* Resolucion de problemas - integracion.
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Unidad 2. Estrategias de negociacion.
Dominancia como estilo de resolucion de conflictos en las negociaciones

El dominio es utilizado por negociadores que:

* Enla busqueda de todos sus objetivos, no prestan atencidn a los intereses de la otra parte,

* son confiados, seguros de si mismos, agresivos, ambiciosos y convencidos de que tienen una ventaja sobre el otro
lado.

Si no estas a la altura de la fuerza de su socio, y él exige que acepte tus términos desde el principio, retirate de la
negociacidon y busca una contraparte con la que pueda lograr sus objetivos.
Sin embargo, ten en cuenta que la dominacidn solo es efectiva si realiza una transaccion Unica.

Sumisidn - La resignacion como estilo de resolucion de conflictos en las negociaciones

Esta estrategia es utilizada por negociadores que no tienen intencion de discutir con un negociador agresivo. Es una
estrategia complementaria a la dominacion.
La estrategia de ceder se utiliza cuando perseguir los propios intereses no es tan importante como mantener buenas
relaciones interpersonales con la pareja. A veces es ventajoso aceptar términos de contrato poco atractivos, ya que
esto fortalece la relacidon con la contraparte.
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Unidad 2. Estrategias de negociacion.
La evitacion como estilo de resolucion de conflictos en las negociaciones

La estrategia de evitacidon tiene como objetivo posponer la resolucion de un problema. El negociador cuenta con que
habra cambios en las condiciones de actuacion y el asunto contencioso se resolvera por si solo. En ocasiones, la
postergacidon de ciertos temas también contribuye a modificar las demandas de la otra parte.

La evasion se puede utilizar con éxito cuando se trata de un tema trivial y sin importancia en una negociacion. Se
pueden omitir algunos términos del contrato. Sin embargo, la anulacién no debe usarse para posponer la resolucién de
problemas que tendran un impacto significativo en los términos finales del contrato que se esta resolviendo.

El compromiso como estilo de resolucion de conflictos en las negociaciones

A pesar de las apariencias, el compromiso no es la mejor manera de conseguir un contrato satisfactorio. Los socios son
conscientes de que sus objetivos son diferentes y tendran que hacer algunas concesiones. Cada parte debe renunciar a
algunas de sus demandas para que se llegue a un acuerdo. Los negociadores se encuentran en algun punto intermedio:
los términos del contrato se crean al reducir mutuamente las expectativas. El compromiso es peligroso porque te deja
sintiéndote insatisfecho.

Hay situaciones en las que se hace imposible llegar a una soluciéon de compromiso. Una de las contrapartes tendra que
hacer una concesién mucho mayor para llegar a un acuerdo.
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Unidad 2. Estrategias de negociacion.

La dominancia es util cuando:

* El asunto es baladi.

* Tienes que controlar al otro lado.

* Necesitas tomar una decisidon rapidamente.

* Una decisidon desfavorable de la otra parte puede tener graves
consecuencias para ti.

* Elasunto es importante para ti.

La dominancia no es util cuando:

* Eltema es complejo.

* Elcasono es importante para ti.

* Lafuerza de ambos lados es igual.

* No tienes que tomar una decision rapida.
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Unidad 2. Estrategias de negociacion.
Rendimiento: el rendimiento es util cuando: Rendimiento: el rendimiento no es util cuando:

* Sabes que puede que no tengas razon. * El caso es importante para ti.

* El asunto es mas importante paralaotra ° Estas convencido de que tienes razon.
* El otro lado esta mal.

perso[‘a-. ] *  El otro lado se estd comportando de manera poco
« Esta dispuesto a renunciar a algo a ética.
cambio

de algun beneficio recibido de la otra parte

en el futuro.

* Tomas una posicion mas débil.

* Laprioridad es mantener la relacién con la otra
parte.
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Unidad 2. Estrategias de negociacion.

La evitacidn es util cuando: La evitacion no es util cuando:
* El asunto es baladi. * El caso es importante para ti.
* El posible efecto negativo de confrontar a la otra * Latoma de decisiones recae en ti.
parte supera los beneficios de resolver el conflicto. * Las partes no quieren posponer una decision.
* Se necesita tiempo para enfriarse. * Necesidad de abordar el problema con urgencia.
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Unidad 2. Estrategias de negociacion.

El compromiso es util cuando:

* Los objetivos de las partes son mutuamente
excluyentes.

* Lafuerza de ambos lados es igual.

* Esimposible lograr la unanimidad.

El compromiso no es util cuando:

* Unlado es mas fuerte.
* El caso es muy complicado y requiere otros métodos
de resolucion de problemas.
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Unidad 2. Estrategias de negociacion.

La resolucion de problemas-integracion es util
cuando:

* Los problemas son complejos.

* Una parte no puede resolver el problema por si sola.

* El éxito de la empresa depende del compromiso de la
otra parte.

* Lasintesis de ideas es fundamental para desarrollar
un mejor desempeiio.

* No es necesaria una decision inmediata.

Resolucion de problemas: la integracién no es util
cuando:

* Latarea o problema es simple.

* Se requiere una decision inmediata.

* Otras partes carecen de habilidades para resolver
problemas.

* Lasolucidn es indiferente para el otro lado.
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Tema 3. Estilos de negociacion

Estilos basicos de negociacion.

Cooperativo, estilo suave

* los participantes son amigos, en las negociaciones evitan la
confrontacion,

* el objetivo final es llegar a un acuerdo, incluso a costa de tu
propia pérdida.

Estilo competitivo y duro.

* los participantes son adversarios, tratan la negociacion como
una pelea,

* el objetivo es ganar, sin importar el costo y sin importar las
pérdidas que sufra el oponente.

Estilo sustantivo y esencial

* separando a las personas de tus problemas,

* centrandose en los intereses, no en las posiciones,
* creando multiples variantes de soluciones.
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Unidad 4 Fases de la negociacion.

PRENEGOCIACIONES

* Preparacion, fijacion de objetivos.

* Construyendo relaciones mutuas, conociendo al otro lado.

* Recopilacion y uso de informacion, definicion de competencias.

NEGOCIACION APROPIADA
* Apertura de la licitacion: preparacion de los socios de prueba, notificacion de las primeras ofertas.

* Licitacidn - una secuencia de concesiones lentas, con flexibilidad pero firmeza en el logro de la meta.

* Hacer un contrato: tomar una decisidon teniendo en cuenta tanto los intereses actuales como las relaciones futuras.

POST-NEGOCIACIONES

* Implementacion del acuerdo: anotacion de los resultados alcanzados, firma de contratos, celebracion.

* Evaluacion de resultados - analisis especializado del resultado obtenido, analisis del transcurso de las entrevistas,
conclusiones.

* Ejecucidn del contrato: acciones ejecutivas y de gestidn, posiblemente renegociacion del contrato.
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Unidad 5 Preparandose para una negociacion

* Primera etapa: recopilacion de informacion.

* Etapa dos: analisis de objetivos.

* Etapa tres - seleccidon de argumentos.

* Etapa cuatro: elegir una estrategia.

* Etapa cinco: superacidon de dificultades, trampas
en la contratacion.
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Unidad 5 Preparandose para una negociacion

PROCEDIMIENTO 5 Q+D

e ¢QUE?

¢QUIEN?

e ¢ CUANDO?

e ¢DONDE?
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Unidad 5 Preparandose para una negociacion

Caracteristicas de un buen negociador:

Preparado

Confiable

Experto

Persuasiva.

Buen oyente

Abrir.

Experimentado.

Pensar rapida y estratégicamente.
Entiende a las Personas
Calificado

Respetuoso
Comprensible
Motivada.

Audaz y confiado.
Empatico.
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Unidad 5 Preparandose para una negociacion

Habilidades de un negociador

Comunicacion
* Asertividad
* Recepcion y diagndstico efectivo de necesidades.

e Difusidon efectiva.

Reconocimiento del proceso de negociacion y su
dinamica

* jPrepdrate, apunta!

*  BATNA

* El puente dorado.
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Unidad 5 Preparandose para una negociacion

BATNA - la mejor alternativa a un acuerdo negociado

(Better)MEJOR

(JALTERNATIVA
(To)PARA

(Agreement)NEG
OCIAR

(JCONTRATO
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Unidad 5 Preparandose para una negociacién

Mi BATNA - procedimiento

¢Qué puedo hacer si no se llega a un acuerdo?

* ¢Qué opciones tengo?
* ¢Cuantos hay?

¢éCuales son las mejores opciones?
éComo los haces viables?

Elegir la mejor - AQUI Y AHORA - opcién.
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Unidad 5 Preparandose para una negociacion

puente dorado

... el sentido subjetivo de pérdida es la amenaza de que se
rompa un puente (Roger Fisher, William Ury).

... darse cuenta de una perspectiva dolorosa (Jim Camp).
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Unidad 5 Preparandose para una negociacion

puente dorado

El puente dorado: este es el resultado de la mediacién, cdmo darle una cara al otro lado.

La técnica del puente dorado tiene como objetivo "construir una forma atractiva para que el otro lado se retire de su
posicion". Esto se aplica tanto a posiciones de negociacidon como de discusion. Los conflictos no son malos. Las formas
de resolver los conflictos son malas, especialmente cuando suscitan sentimientos de injusticia, ira, odio, cuando
resultan en levantar muros en lugar de construir puentes. La mediacion ensefia como resolver conflictos y, por lo tanto,
construye puentes, brinda a las personas la oportunidad de mejorarse a si mismas y al mundo.
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Unidad 6 Manipulacidon en la negociacién

Tacticas de presion psicologica:

* Depreciacion, autodepreciacion.

* Conformismo extremo.

* Crear una situacién estresante.

* Sugerencias, suposiciones, alternativas aparentes.
* Tacticas Ciclicas.

* Amenazas, chantaje.

Tacticas de presion posicional:
* Negativa a negociar.
* Polarizacién de las demandas.

Manipulacién de hechos:
*  Bluff
* Datos no verificables.

& ‘—ia»jf

pes
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Unidad 6 Manipulaciéon en la negociacion

Efecto contraste, efecto primacia y frescura, efecto halo.

Efecto de contraste :

Solo funciona con una similitud significativa de otras caracteristicas.
Después de una demanda alta (por ejemplo, precio), una demanda mds baja puede percibirse como trivial.
Después de una concesion muy pequefa, una concesion un poco mas grande se puede presentar como un "hito".

Efecto de prioridad:

La tendencia a sobrestimar cronolégicamente la primera informacion.

Efecto frescor:

Tendencia a sobrestimar los datos recientes y el dato final.

El efecto halo:

Transferir calificaciones de una tarea a otra.

Correlaciones "extranas": inteligencia vs moralidad; tono de voz vs inteligencia; atractivo fisico vs sensibilidad;
atractivo fisico vs honestidad.

Influencia del ejecutante, autor (status, prestigio).
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Unidad 6 Manipulacidon en la negociacién

Lentes rosas y negros

"Las consecuencias de la
* Tiempo (atmosférico)

e  Music.
* Regalo
e jListo!

El impacto de las relaciones y las emociones:
* Antipatia, simpatia.

* Intimidad

* Evaluacién versus autoevaluacion.
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Unidad 7 Etica en la negociacién.
Comportamiento poco ético en las negociaciones.

La ética del proceso de negociacion:

« Etica de las tacticas de negociacion.
* La ética de la tergiversacion

La ética de la division.

Etica de las relaciones.

Factores que fomentan el comportamiento poco ético en la negociacion:

* Personalidad y antecedentes de los negociadores

* Determinantes sociales y econdmicos de la negociacion

* Posibles sanciones y recompensas asociadas con el curso y el resultado de las negociaciones

* Normas del grupo

* El poder relativo de los negociadores

* Cuando los beneficios para las partes son incomparables (objetivamente o subjetivamente) y cuanto mas
fuerte es el deseo de ganancias de las partes, mayor es la probabilidad de un comportamiento poco ético.

-
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Unidad 8 Negociaciones 3E

Ba SaanEEs =
Criterios de Evaluacion de la Negociacion: : i 1 : EEEEE : t :'
»  Criterio ético. NENEEEENEEEEEEY -NEEEEEEP i
*  Criterio de rendimiento HER TP |
*  Criterio de rentabilidad. : EEEEN
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Unidad 9. Preguntas sobre el problema:

¢Cual de las siguientes podria ser una situacion de negociacion?
* Solo si Marek y Anna tienen objetivos completamente diferentes.
* Solo si Marek y Anna tienen los mismos objetivos.

* Solo si los objetivos de Mark y Anna se superponen parcialmente.

é¢Con qué sentencia abririas conversaciones de negociacion?

* Me complace que haya encontrado tiempo para esta reuniéon. Permitanme presentarles los temas que nos gustaria
discutir hoy.

« Como mencioné anteriormente, queremos que las negociaciones transcurran sin contratiempos ya satisfaccion de
ambas partes.

* Nos gustaria conocer sus expectativas y propuestas respecto al tema de la transaccion.

* Gracias por asistir a esta reunion. Creo que juntos encontraremos la mejor solucion.
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Unidad 9. Preguntas sobre el problema:

Una posicidn en una negociacion informa a la otra parte sobre qué valores y creencias son importantes para esa

persona.
e Escierto.
e Falso.

Las negociaciones fracasaran cuando...

Cada lado de la conversacion quiere hacer grandes ganancias.
Las partes no confian entre si.

Las partes dependen unas de otras.

Las partes se concentran en perseguir sus propios intereses.
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Unidad 9. Preguntas sobre el problema:

El negociador llegando a la entrevista...

* Deberia haber preparado propuestas y argumentos para presentar al contratista.

* No debe tener soluciones preparadas de antemano, porque esto limita su propia perspectiva negociadora y se
cierra a las propuestas del interlocutor.

* Debe tener preparada una posicion segun la cual hara concesiones y presentara condiciones.

* Debe separar los valores y creencias de los intereses que se negociaran durante la conversacion.

Una persona que inicia una negociacion debe tener una vision clara y sélo aceptable del resultado final de la misma,
para que pueda ir trabajando poco a poco hacia el objetivo marcado.

e Escierto.
e Falso.
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Unidad 9. Preguntas sobre el problema:

¢Qué disposicion de los asientos de los participantes en la negociacion beneficiara mas las discusiones?

Cuando las personas se sientan una frente a la otra en dos lados de la mesa para que tengan contacto visual
constante.

Posicidn de esquina: cuando las personas se sientan del lado de los lados adyacentes de la mesa, para que tengan
un contacto mas directo.

Cuando las personas se sientan a una distancia de unos 2 m. uno del otro, pero la mesa no los separa, por ejemplo,
en dos sillones. De esta forma, no tienen la sensacion de que su espacio personal esta siendo violado o que su
interlocutor esta siendo intrusivo.

Cuando la persona que esta hablando actualmente IE pone de pie, centrard toda la atencion del interlocutor y

obtendra una ventaja espacial sobre él.
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Unidad 9. Preguntas sobre el problema:

¢Qué forma de formular la necesidad por parte del contratista permitira la busqueda conjunta de una solucidn
satisfactoria?

* Quiero saber que te preocupas por nuestra relacion.
* Me gustaria obtener un precio mas bajo por este articulo, suponiendo una relacién mas larga.
* Me gustaria tener la sensacién de que no me tratara injustamente en el momento de una cooperacién mas larga.

* Es importante para mi recibir un precio mas bajo por los productos de usted, lo que demostrara que usted es un
contratista serio.

Project Number: 2020-1-BG01-KA202-079089



Co-funded by the
Erasmus+ Programme
of the European Union

Unidad 9. Preguntas sobre el problema:

Durante una reuniodn, un cliente espera que su empresa ofrezca un descuento de "primero en llegar, primero en ser
atendido" porque otros clientes han hecho tales ofertas. Tales acciones no estan en linea con su politica y ha decidido
rechazarlas. {Qué mensaje sera asertivo?

* Entiendo que otras compaiiias le han ofrecido un descuento. Nuestra politica es diferente: se centra en los clientes
habituales.

* Desafortunadamente, no puedo darle un descuento. Los descuentos estandar se otorgan a los clientes regulares.

* Cada empresa tiene una politica diferente al respecto, con nosotros solo damos descuentos a clientes habituales.

* Me gustaria ofrecerle una solucion de este tipo, pero no esta en linea con la politica de nuestra empresa, segun la
cual otorgamos descuentos a los clientes con una cooperacion a largo plazo.

Karolina no ha recibido bono, bonificacion o aumento de sueldo desde hace 2 afios. Como recientemente logro firmar
un contrato con un cliente importante, decidié hablar con su jefe sobre un aumento de sueldo. El BATNA de Karolina
en esta conversacion sera:

* El hecho de que gand un cliente importante para la empresa.
* Trabaja en otra empresa por el mismo dinero.

* Trabaja para otra empresa por menos paga.

* El hecho de que ella no haya recibido un aumento en 2 afios.
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Unidad 10 Recursos

https://witalni.pl/slowniczek/psychologia/negocjacje-i-rodzaje-negocjacji/
http://www.prawoiadministracja.ukw.edu.pl/download/16670/haslo _skinder.pdf
https://witalni.pl/slowniczek/psychologia/negocjacje-i-rodzaje-negocjacji/
https://pixabay.com/pl/ilustraciones/search/z%C5%820 ty%20most/
https://www.ue.wroc.pl/p/wydzialy/ie/kn vista/szkolenie negocjacje.pdf
https://depot.ceon.pl/bitstream/handle/123456789/1949/negocjacje%20-%20podstawowe%20pj%C4%99c
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