Manejo de conflicios y
Negociacion
Estratégica
parte |l

Estilos y planeamiento
de la negociacion




Importancia de la negociacion

Repaso

v
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La negociacion es un proceso constante
en la empresa y en la sociedad!

3Cudndo negociamos..¢ Todo el tiempo...
3Quienes negocian..¢ Todos

sDonde se negocia..¢ En todas partes...
3Qué se negocia..¢ De tfodo...

Negociaciones no efectivas y/o
ineficientes

pueden minar los cimientos de una
persona, familia, empresa, organizacion o
pais..!



Qué es una "buena negociacion”..?

Objetivos de un buen
manejo de contlictos

v Resolver

v Resolver rapido

v Resolver en forma justa
v Resolver de “raiz”

v Prevenir nuevos
conflictos

v APRENDER




Estilos de negociacion

“La respuesta a la pregunta de si conviene negociar con estilo
suave o duro es “ninguno”. Cambie las reglas del juego!”
(Fisher / Ury, “Getting to YES”)

Orientacion
al resultado

Duro Integrador

Evasivo Suave ) L,
Orientacion

a la relacion

»
»




Negociacion racional / consciente

Ampliemos nuestra percepcion!! Un ejemplo...

(de Ury-Fisher, “Si de acuerdo”)

Percepcion del inquilino

El alquiler ya es demasiado alto
El Depto. necesita arreglos
Hay Deptos mas baratos

El alquiler deberia bajar porque el
vecindario ha desmejorado

Siempre pago cuando me vienen a
cobrar

El propietario es indiferente y distante

Percepcion del propietario

Hace mucho que no aumenta
El inquilino desmejord el depto. con el uso
Hay Deptos mas caros

El alquiler deberia aumentar para mejorar
el vecindario

Nunca paga, a menos que le vaya a cobrar

Soy un propietario discreto...



Negociacion estratégica

5Qué es negociacion estratégica..?

ﬁegociacién

estratégica es el
arte de hacer que el
"otro” se salga con

&mla P § e

Ver pelicula "Mi casamiento Griego”



Mas principios...
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Sincronizacion previa
e Reconocimiento
Comunicacion contextual
e Preparacion del terreno para la comprension

Manejo de expectativas

e Preparacion del terreno para la aceptacion y la sorpresa
positiva

Manejo del NO positivo

Manejo de objeciones / quejas
Diferenciar lo relevante de lo frivial
Empatia negociadora

Siempre considerar el malentendido como Ira posibilidad
e Recordar el efecto “pelicula”



Mas principios...
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Darle un escape al “oponente”
(puente de oro)

 NO ponerlo en aprietos
 No herir de muerte al oponente

Tu problema es Ml problema...
Observar al contrincante enojado
Diferir el juicio
Concentracion

Lenguqgje corporal
Persistencia J
Humor -




Mas principios...

Controlar el irrefrenable deseo de
hablar.....

Manejo de preguntas inteligentes..!!

v Qué te parece..?

v Me gustaria saber que opindads....
v Y silo hacemos asi...

v Que talsi....

v Hmmm... Voy entendiendo... No me aclararias un
poco mas...

v Por qué..2e
v No me ayudads a entender mejor tu punto de vista..¢

"Questions are the breath of life in 3
conversation...



Mas principios...
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Preparacion y mas
preparacion
v Investigacion previa

Autonandalisis previo
Planeamiento

Plan de confingencia
(MAPAN)

Saber exactamente que
NO aceptare...

Armado de
esfratagemas grupales

Ensayol!!



Etapas de la Negociacion estratégica

4 etapas fundamentales de cualquier iniciativa
encarada en forma estratégica:

K
)

1. Tomar consciencia...

é-érregir!

ot
2.Planear la negociacion...
3.Desarrollar la negoaacmn @

4.Evaluar los resultados..




Guia de preparacion

MI LADO

VARIABLES

SU LADO

DATOS
ORGANIZACIONALES
BASICOS

Organizaciones
representadas

Rubro / negocio

Relacion

Elementos clave de cultura
organizacional

Posicion organizacional

Posicion

Intereses

Antecedentes




Guia de preparacion

Mi lado

DATOS BASICOS PERSONALES

Su lado

Nombre

Ocupacién

Relacion

Estudios

Inclinaciones

Composicién familiar

Principales logros

Caracteristicas racionales (ideas, opiniones fundadas)

Caracteristicas emocionales (fanatismos, gustos,
tendencias)

Caracteristicas instintivas (estilo, lenguaje corporal,
lenguaje gestual,

Posicionamiento basico

Posicion

Intereses

Antecedentes




Guia de preparacion

MI lado

PREPARACION ESTRATEGIA

Su lado

MAANSs (Plan B)

Impacto del tiempo

Impacto de la oportunidad (u oportunidad a proponer)

Impacto del lugar (o lugar a proponer)

Fortalezas

Debilidades

Ideas, palabras, frases que conviene expresar

Ideas, palabras, frases que NO conviene expresar

Concesiones a realizar

Qué nunca aceptaria

Posicionamiento basico (argumento central a expresar
continuamente)

Ideal - Visiéon (objetivo éptimo)

Alternativas estratégicas (escenarios y cursos de accién)

Informacion a compartir (para llevar)

Informacion a ocultar




Desarrollo de la negociacion

Pasos del desarrollo

Establecer comunicacion / Sincronizar y mantener!!
v Ajustar frecuencias
v Buscar punfos de contacto
v Humorll

Plantear
v Direccionarlevemente... Con preguntas..!!

Divergir / desestructurar / relajar
v Crear clima para incorporacion de nuevas ideas
v Mantener el control... Aplicar estrategial
v Siempre con preguntas..!!

Converger
v Mas preguntas...!!!
v Fijar atencion en caminos deseados...

Cerrarlll
Registrar / documentar
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