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Habilidades de negociacion

Materiales de Formacion




Méd"lo Uno %o POWER®
Primeros pasos

Aungue la gente suele pensar en salas de juntas, trajesy
acuerdos millonarios cugndg oye A alabra "negociacion”, o
cierto es gue negociamaos tedo gl fempo.

Por ejemplo, ¢alguna vez

« /Hadecidido donde comef corn un grupo de amigos?
» /Hadecidido las tareasge su fdpNia”’
* (Lehas pedido un ento & fu |

O

* El éxito en los negocios requiere formacion, disciplina y trabajo duro. Pero si no te asustan estas cosas, las
oportunidades son tan grandes hoy como lo fueron siempre.
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Objetivos del taller

Tipos de negociaciones

Queée informacion compartir
Técnicas de negociaci§n
[dentificar el beneficio mytdo

OO

O
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Méd"lo 2: Yes POWER®
Entender Ia negociacion

o Antes de empezar, echemos un vistazo a los dos tipos pasicos
de negociacion. Examainarerogss las tres fases de a3

negociacion v las habiligdasles gde/necesitas para convertirte
en un negociador eficaz.

La informacion es la mejor arma de un negociador.

Victor Kiam
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Tipos de negociacion

* Integrativo
o Cuestiones multiples
« Construccion de puentes

e Distributivo
e« Confidencial

O

O
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Extraer inform
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L as tres fases

INtercampio de informacion
Negociacion

Cerrar
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Habilidades para negociar con exito

Hablar con eficacia
Escucha eficaz
Autoconfianza
Paciencia

Respetar ‘
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llustracion practica

e Jonn fue al concesionario de Paul con la intencion de
comprar un coche fiable.



)

)

f)

Modulo dos: Preguntas de repaso

cCuantos tipos basicos de negociacion existen”

Dos
Cuatro
| Tres
el Cinco
cCuales son los dos enfoeuies, dess Negociacion”?
gl Inicial y final
N) Integrativa y reQaafVa

Distributiva e iNtegasorg
j) Generaly amplio



Modulo dos: Preguntas de repaso

5] Las negociaciones integradoras se basan en

a) Empresas
o) Corrupcion
c] Cooperacion
d}] Cohesion

4) El enfoque SR |8S Negaciaciones iIntegradoras es
la resolucion de prodle)rmag

a) Final
O) Dominante
c) Crucial

d) Mas facil



0\

o)

5] Las negociaciones distributivas implican una

Modulo dos: Preguntas de repaso

a) Pastel fijo

o) Bien horneado

c) Tarta de melocoton
d] Tortita plana

| cCual de ellas interviErEen las hedoQaciones distributivas?

a) Cuestiones mu lSiefes

o) Confidencialiddd de=ta Nnielmaetsan
cl Intercambio de infornydcion

d)] Construccion de puentes
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Modulo dos: Preguntas de repaso

/) ¢ Cual de estos no es un ejemplo de negociacion
iNntegradora”

al Intercambio de infonsgion

o) Construccion de puentes

C) Intentar extraer informagcion|de la otra parte
d] Permitir gue cada partelhaga concesiones

8) (Cuantas fases de n€gdttacian|nay(?’

a) lres
0] Nueve
cl] Siete
d) Dos
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Modulo dos: Preguntas de repaso

9) ¢Cual de estas no es una de las fases de la negociacion?

al Negociacion
O Cerrar
c) Volver a visitar
d] Intercambpio de informacion
0)¢Cual de las siguientes p €S Umg=Jde las habilidades
necesarias para neg@CcIprcon|ekitol

al Hablar con eficisigd
0) Simpatia
c) Sentido del humon
d] Respetar



Modulo dos: Preguntas de repaso

cCuantos tipos basicos de negociacion existen?

al Dos
O)Cuatro
°) Tres
) Cinco
Los dos tipos basicos de negocidciongs requieren enfoques diferentes.

:Cuales son los dos enfogueqddd b regdcidaQn™

/|

a) Inicial y final
O] Integrativa y recesivg
Distributiva e intedraddia

GCeneraly amplio

|

« Negociaciones integradoras y neQeeCciones distributivas.



Modulo dos: Preguntas de repaso

Las negociaciones integradoras se basan en

a)] Empresas
o) Corrupcion
c)] Cooperacion
d] Cohesion

* [ 3s negociaciones integradaras $e basan en la cooperacion.

4) El enfogque cif B3 NnegdCrclones integradoras es |a
resolucion de problefag.

o) Final
o) Dominante
c) Crucial
d) Mas facil
« Elenfogue dominante en las negociaciones integradoras es la
resolucion de problemas



Médulo dos: Preguntas de repaso

Las negociaciones distributivas implican una
Pastel fijo

o) Bien horneado
Tarta de melocoton
Tortita plana

Las negociaciones distributivas implidan Tt pagtel fijo.

:cCual de ellas interviene en las negociationeg distributivas?

a) Cuestiones multiples

o) Confidencialidad de la inf@grme=en
Intercambio de inform g€IoR
Construccion de puentgs
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Mantener la confidencialidad dademgformacion 2eeiejemplo, NoO querras gue un
vendedor de coches sepa cO#Ffo neckgitas Uy cochefMetvo o cuanto estas dispuesto a

pagar.



Modulo dos: Preguntas de repaso

. Cual de estos no es un ejemplo de negociacion integradora?
INntercambio de informacion
- Construccion de puentes

INntentar extraer informachkon™de la ofpé parte
Permitir gue cada parte hada CRrgesipnes

* INntentar extraer informacion seriajun ejemplo de negociacion distributiva

cCuantas fases de negociacigpRay”’

Tres
Nueve
Siete
Dos

« Hay tres fases de negociaciowm



‘Modulo dos: Preguntas de repaso

¢ Cual de estas no es una de las fases de la negociacion?

al Negociacion

o) Cerrar

c] Volver a visitar

d) Intercambio de informacign

« Negociar, Cerrar e Intercambiar \nformagion son las tres fases de |a
negociacion

0) ¢ Cual de las siguientes no es una gde lag habilidades necesarias para negociar
con exito?’
al Hablar con eficacia
O] Simpatia
o) Sentido del humor
d] Respetar

« Ser una persona simpatica no es NmeeSarigmente una habilidad negociadora

necesaria
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Modulo tres:
Prepararse

« COMo Cua\quier tarea dificil, la negociacién requiere
preparacion. Antes de iniciar una negociacion, debe definir
queé espera obtener denelfg, xamaue se conforma y qgueé
considera inaceptabls, Torhién debe orepararse
oersonalmente. La clave\ 08 J& preparacion personal es
abordar la negociacion con cohfianza en uNo MISMO Yy UuNa

actitud positiva.
Of 10

O

* Sino sabes adonde vas, lo mds probable es que acabes en otro sitio.
Copyrighted Material © - All rights reserved to:
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Establecer su
WATNA v BATNA

« WATNA: La peor alternativa a un
acuerdo negociado

« BATNA: Mejor alternativaNg &a
acuerdo negociado
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|dentificacion de su WAP

Cuardar secreto
Mantenerse firme

Obtener concesiones &l daMmbwaAa
AMP

Preparese para marcharsg
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|dentificar su ZOPA

Precio realista @

El precio final se sentaFa, aorert

Mantener en secreto eNVAP




Preparacion personal

Educado - Nunca reduce su argumento
Firmeza - Elimina la percepetan ge debilidac

Calma - Facilita la persgstany/el/ Lompromiso

No se tome las cosas coma algo personal

Copyrighted Material © - All rights reserved to:
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llustracion practica

* Ted era representante de ventas B2B para una
empresa papelera.

* Estaba reunido con'uniwrepresentante de otra
oficina para hablar deyun posible negocio.

Copyrighted Material © - All rights reserved to:
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Modulo tres: Preguntas de repaso

) La negociacion requlere

a) Quejica
0) Preparacion
Cc) Reservas de tesoreria
d) Gumption
2] ¢ QuUE dos Cosas hay gueseher hakg abordar con éxito una
negociacion?

a) Orden publico

o) Caféy golosinag

c) Conflanza en si MI§MQ actif\d gositiva
d] Miedo vy aversion



Z

) Enla mayoria de las ifegoelacionesS”gs artes estan
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Modulo tres: Preguntas de repaso

) Consegulr el mejor acuerdo para usted depende de que esté

oreparado para entrar en negociaciones con la posicion Mas
fuerte posible en

a) Negociacion
O) ACOSO escolar
c) Intimidante
d)] Implacable

OOr sus suposicionds s®bre @ qué credn Aue son las alternativas
a un acuerdo negogiano.

a) Intimidado
O) Inundado
c) Influyo

d) Incorporado
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Modulo tres: Preguntas de repaso

51 cQué significa la sigla WATNA?

a) Con un tratado nada avanza
O) Sin hablar nadie se pong de pCuerdo

c) La peor alternativa a uR aetepdo negociado
d) Alternativa erronea a unjacuerdo negociado

o) ¢Quée significa la sigla BANA?

a) Mejor alternativa-addN aduergdo ne@aCiado

O) La mejor alterngida a unp delierdoymggociado
c) Alternativa a un acgesdo_acgoetsido

d) Alternativa feliz a Ao agderdd\aegbciado
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Modulo tres: Preguntas de repaso

/) Que es el "cielo azul"?

a) Buen dfa para un debate gamistoso
o) Facilidad de negociacidg
c)] Situacion ideal
d) Dia de lluvia
S) cQué significa la sigla VgaAH?
a) Se agcercara en pegao
O) Marchate orguliesd

c) Precio de salida
d) Vete sin un centimo
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Modulo tres: Preguntas de repaso

9) En un escenario de negociacion de compra de un coche,
ccual es el ambito en el que se sentara el precio final?

o) Zorro
0) ZOpa
c) Zola
d} Zoli

0).Qué significa la siglg AXPA”

a) Cero o guardar

0) Zona de posiblg ackeragion

c) Zona de posible aduerglp

d) Zona de acuerdos transitadles
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Modulo tres: Preguntas de repaso

La negociacion requiere

N/

Quejica
Preparacion
Reservas de tesoreria

Gumption

Como cualquier tarea dificil, la negocidacion réquiere preparacion.

cQué dos cosas hay que tener para aberdar ¢on éxito una negociacion?

Orden publico
Cafe y golosinas
Confianza en si mismdy.agtitud pdsitiva

Miedo Y aversion

La clave de la preparacion Perfonal deggloordgf la ne@eefacion con confianza en uno
MismMo 'y una actitud positiva.
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Modulo tres: Preguntas de repaso

Conseguir el mejor acuerdo para uste of'epewmk:d que esté preparado para entrar en
A A

negociaciones con la posicion mas fuerte posit

al  Negociacion

0) ACOsO escolar
Intimidante
'mplacable

Conseguir el mejor acuerdo para usted depgnde de que este preparado para entrar en
negociaciones con la posicion negociafdora mas fuerte que pueda

Enla mayoria de las negociaffonyesfasipaltcs dafdfh Yy pOr sus suposiciones
sobre o que creen gue so ?agzﬂterm 51ivak ajun acegomynegociado.

INntimidado
o) Inundado

INfluyo

Incorporado

En la mayoria de las negociaciones, las partes estan influidas por sus suposiciones sobre
O que creen que son las alternativas a un acuerdo negociado.
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Modulo tres: Preguntas de repaso

5) cQueé significa la sigla WATNA?

a) Con un tratado nada avanza

O) SIin hablar nadie se porg degcugrdo

c) La peor alternativa a i asgerdo negociado
d] Alternativa erronea a unyacugrdo negociado

« WATNA (Peor Alternativa alun Acuerdo Negociado)

o) cQué significa |a sigka=d A TNA?

o) Mejor alternativasun acuerdo negdciado

O] La mejor alternQliygraN aelUafmNcgociado

c) Alternativa de negRcigf{on g\ gLuerdo negociado
d) Alternativa feliz a un acu&rdo negociado

« BATNA (Mejor Alternativa a un Acuerdo Negociado)
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Modulo tres: Preguntas de repaso

/) cQue esel"cielo azul"?

a) Buen dia para un debate amistoso
o) Facilidad de negociacion

c) Situacion ideal

d) Dia de lluvia

Sise diera la situacion ideal, el ascenfario del "cielo azul" las
NegociaCiones No serian necesarias.

8) ¢Qué significa la sigla Vs

a) Se acercaraen prifady
O] Marchate orgullosy

c) Precio de salida

d)] Vete sin un centine

WAP (Walk Away Price)
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Modulo tres: Preguntas de repaso

En un escenario de negociacion de compra de un coche, ;cual es el ambito en el
que se sentara el precio final?

/Orro
/03
/0la
/Ol

La ZOPA es el area en la que se situara eljorecio final, y dentro de esa ZOPA o
ideal es que acabes con un precio NMas cgrcano a su WAP que al tuyo.

)) cQué significa la sigla ZOPA”

1) Cero o guardar

0 /ona de posible actyaCion
/0na de posible acugrdo
/0Nna de acuerdos tramedables

/OPA (Zona de Posible AcuéretO)



Modulo cuatro:
Sentar las bases

En este modulo consideramos otros aspectos de la preparacion:
fijar el momento v el lugar establecer un terreno comun vy
crear un marco de negogiadion.

Todo llega a quien se afana mientras espera.

Thomas Edison
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Fijar la hora y el lugar

Puede ser una ventaja
Factores medioambientales
Limitar las distracciones

Lugar neutral

O

O
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Establecer un terreno comin

Eficaz para encontrar prirmero
Construlr sobre ella

'Mmpulso

OO

O
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Crear un marco de negociacion

Ponerse de acuerdo sobre o gue se Negocia
cQué es innegociablex

Basado en valores y olyjetivos

O

O
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El proceso de negociacion

* Preparacion

------

» Negociacion
 Movimiento O

 Cerrar %
O

Copyrighted Material © - All rights reserved to: '
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llustracion practica

* Brittany llevaba mas de tres anos en su empresa.

* Sentia que merecia un aumento:

’(D
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Modulo cuatro: Preguntas de repaso

1) Fijarel momentoy el lugar, estaplecer un terreno comun vy
crear un marco de negociacion son otros aspectos de

a)Negociacion
Ollniciacion

Cc)Preparacion
d)Celebracion

Z) Fijar la hora vy el lugekg@uecdie dgrte \ug en una
negociacion.

a)Ventaja
o)JAbsolucion
c)Abstraccion
dlAusencia
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Modulo cuatro: Preguntas de repaso

5] ¢ Donde se sienten mas comodos |os negociadores?
a) Enunrestaurante

o) Por teléfono

c) Ensu propio terreno

d) En un callejon oscuro

factores pueganintarnalir en las negociaciones

a) Finanzas

o) Medio ambients
c) Educacion

d) Probable
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Modulo cuatro: Preguntas de repaso

5) ¢Cual de estos no es un ejemplo de factor medioambiental?

a) AJuste ruidoso

D) Interrupciones frecusNigs
c) Salarios bajos

d) Falta de intimidad

o) Elser humano siempreegte en|peyte a merced de su

al Actitudes

O) Blorritmaos

c)] Medio ambiente
d) Jefe
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Modulo cuatro: Preguntas de repaso

/] Ambas partes en una negociacion aportan su propia
de referencia pasada en su experiencia, valoresy

objetivos.

a)Alimentacion
o)ldeas
clMarco
dlLibros

8) Para que una negocjemiad sigalaaagrate, las dos partes
tienen que ponersg™e?acuerda en

a) Resultado pred@&yminada
o) Limite preestaegd®

c) Marco comun

d] Problema comun
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Modulo cuatro: Preguntas de repaso

9) (Qué es esencial acordar antes de las negociaciones?

a) Quien ganara

o) Desayunoy comida

c) Cuestiones gue pueder negoliarse
d) Donde reunirse para jugar al golf

10)Sin establecer un ' [gs hggociaciones pueden ser
extremadamente ddsoyTanizadlds  Cerecer de direccion.

alNivel
o)Marco
clPremio
d)Perdedor
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Modulo cuatro: Preguntas de repaso

ﬂjar el momentoy el lugar, establecer un terreno comun y crear un marco de
Nnegociacion son otros aspectos de

| Negociacion
Iniciacion

Preparacion
Celebracion

Aspectos de la preparacion: fijar el mobmenio v el lugar, establecer un terreno comudn
y crear un marco de negociacion.

Fijar la horay el lugar puedearggun 1 1 | enfungnegociacion.

| Ventaja

H) Absolucion
cl] Abstraccion

L Ausencia

Fijar la hora y el lugar puede darte ventala en una negociacion.
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Modulo cuatro: Preguntas de repaso

cDonde se sienten mas comodos |os negociadores?

a) Enunrestaurante
Por telefono
EN su propio terreno
En un callejon oscuro

* La gente se siente mas comoda negoclando en su propio terreno,

4) factores puedeg=Riefdririer s)egociaciones.

Finanzas

Medio ambiente
Educacion
Probable

* Los factores ambientales pueden Mefrerir en las negociaciones
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Modulo cuatro: Preguntas de repaso

. Cual de estos no es un ejemplo de factor medioambiental?
a) Ajuste ruidoso

O] Interrupciones frecuentes

c) Salarios bajos

d) Falta de intimidad

« [asrespuestas a, by dson ejemiplos de factores medioambientales.

Los seres humanos estan sigadre, en gerta medida, a merced de su

o) Actitudes

o) Biorritmos

cl] Medio ambiente
d] Jefe

« Elser humano esta siempre, en &efla medida, a merced de sus

"Diorritmos”, gue hacen gue el cuerpoy la mente funcionen de forma
diferente a distintas NesmGeke Madal
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Modulo cuatro: Preguntas de repaso

AmMmbas partes en una negociacion aportan su propia _
su experiencia, valores y objetivos,

de referencia bbasada en

 Alimentacion
)| ldeas
C] Marco

) Lilbros

Ambas partes de una negociacion apoftan su propio Mmarco de referencia basado en su
experiencia, valoresy objetivos.

Para gue una negociacion siggsadeghte, lBs Qs @amees tienen que ponerse de acuerdo

en

Resultado predetermiQadgd
Limite preestab\ecido
Marco comun

J) Problema comun

« Para gue una negociacion siga adelanewa® dOS partes tienen que acordar un Mmarco
comun.



T TOP
.o' 'o. SOCIAL
%e¢¢®* POWER?®

Modulo cuatro: Preguntas de repaso

. Quée es esencial acordar antes de las negociaciones?

Quiéen ganara
Desayuno y comida

Cuestiones negociables

Donde reunirse para jugar |l Oglf

« Antes de iniciar las negociaciones, es eséncial acordar quée cuestiones son
negociables y cuales no.

10) Sin establecer un _ NS NegofidciondsgPmgden ser extremadamente
desorganizadas y careder ge direacian.

5] Nivel

o) Marco

cl Premio
d) Perdedor

« Sin establecer un Mmarco, las negociaciones pueden ser extremadamente
desorganizadas y CareCespgighted Maeadi@n,
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Moadulo cinco: Primera fase -
Intercambio de informacion

La primera fase de una NeoocaTiOrnyepnsiste en un intercampio
de Informacion. Ambas panies eXpgnen sus posturas sobre 1os
temas que se abordan dg eFM&d no conflictiva. Lo dificil de
esta fase es decidir gué revalar Vfgué ocultar.

. Ben Stein
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Empezar con buen pie

Abrir con una peguena charla
Mostrar un lado humagao

Las presentaciones son
importantes
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Queé compartir

Exposicion detallada de su posicion
Especifigue los temas

Temas de debate
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Lo que debe guardarse para si

Puede ser complicado
Empezar por las cuestiones generales

Preparar el terreno pataNuhHa negaqciacion
en profundidad
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llustracion practica

. Bob, propietario de una peguena cafeteria de pueblo, se
redne con Terry, representante de una cadena internacional
de cafeterias.

,(D
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Modulo cinco: Preguntas de repaso

La primera fase de la negociacion consiste en un
iNntercambio de informacion a traves de

a) Sobrecarga
0) Subcotizacion
c) Intercambpio
d] Retirads
2] Ambas partes exporern) g pogtOrgs Jobre [os temas tratados
en wWay

al Por adelantadad

O) Sin confrontacion
c) Absurdo

d] No comprometido
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Modulo cinco: Preguntas de repaso

5] Al principio de una negociacion, No conviene dar una
declaracion en sopbre tu posicion en temas
concretos

a) Cordial

o) Agradable
c) Detallado
d) Inicial

41 En las negociaciones (a Prinion detfha)parte sobre lo que debe
constituir el orden @elYia sefra dq la otra, al menos en lo
que se refiere g corpoNebenteRpnarcgfSeNos temas.

a) Partido
o) Diferencia
Ccl Socavar

d) Haga hincapié en
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Modulo cinco: Preguntas de repaso

Al tratar primero los asuntos del orden del dia, ambas partes tienen la

oportunidad de suU contraparte y pensar en lo gue quieren
obtener de la negociacion vy lague pueden.conseguir.

o) Conozca
Descubra
Dimensionamiento
- Intimidar

o) Al principio de una negocijgalQn). OuE nd dgpee hacer?
Sonreiry dar la manf®

Hacer cumplidos

c) Dar detalles de su RosiClpmQegociadys
l Sea cordial y respet ™gp
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Modulo cinco: Preguntas de repaso

T /“‘

/) En una negociacion, NO querras parecer

a) Secreto

o) Inteligente
c) Conflanza
d) Tarde

8) La mayor ventaja de estag ConVessaciones tempranas es gue

las primeras negocidcigrmes tentatifald pueden hacerse sin
nacer o OdP el plogeso.

a) Bvitar

o) Breaking

c) Arrdinando
a) Repudiando
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Modulo cinco: Preguntas de repaso

9) Ponerse de acuerdo sobre |os temas de debate es algo gue
oermite a ambas partes encontrar

a) Puntosen comun
o] Nuevos empleos
C) VieJos amigos

d] Objetos perdidos

O)Proyectar una imagdén e dmabiMad relajada con un
elemento de as la mejof mnera de presentarse.

a) Sorpresa
o) Caridad
C) Sujecion
al Miedo
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Modulo cinco: Preguntas de repaso

a primera fase de la negociacion consiste en un intercambpio de informacion a traves

de o

Sobrecarga
Subcotizacion
Intercampio
Retirada

La primera fase de una negociacion cansistglen un intercambio de informacion.

)
|y

Ambas partes exponen sus poaklfaskanre ldsflehag tratados en

o) Poradelantado
Sin confrontacion
Absurdo
No comprometido
« Ambas partes exponen sus poM € Sebre |gk €S abordados de forma no

conflictiva.
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Modulo cinco: Preguntas de repaso

Al princi pio de una negociacion, No conviene dar una declaracion en sobre tu
POSICION en termas concretos.
.

3) Cordial
Agradable
Detallado
Inicial

Al principio de una negociacion, no convigne dafuna declaracion detallada sobre tu posicion
en temas concretos.

orden del dia sera

En las negociaciones, la opinion de sy parts so Q que debe constituir e

P la otra, al menos en /8 \esft [ erv a Lu P Deben enmarcarse los temas.

Partido
Diferencia
Socavar

Haga hincapie en

« Enlas negociaciones, la opinion oale® A las pgriegselre |0 que debe constituir el orden del
dia diferira de la de la otra, al menos en lo g se refiere a como deben enmarcarse las
cuestiones.
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Modulo cinco: Preguntas de repaso

Al tratar primero los asuntos de

orden del dfa, amlbas partes tienen la oportunidad de
su contrapartey pensar en lo gue quieren obtener de la megouadéh v o

que pueden conseguir

Conozca

Descubra
Dimensionamiento
Intimidar

« Altratar primero las cuestiones de agenda, ambas partes tienen la oportunidad de

"evaluar" a su interlocutor y pensgFm o que gefgren obtener de la negociaciony 1o
que pueden conseguir.

Al principio de una negocRLY, cque Mo gdelbe hacely

Sonrelry dar la mano

Hacer cumplidos

Dar detalles de su posicionwgg#clgdora
Sea cordial y respetuoso

« Al principio de una negociacion, no debe revelar detalles de su posicion negociadora.
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Modulo cinco: Preguntas de repaso

En unane ~go Clacion, No d uerras parecer ...

Secreto

INnteligente
1 Confianza
o) Tarde

No quiere parecer reservado o engandso, perg’al mismo tiempo no quiere revelar su

DOSICION Negociadora antes de tiempo.

La mayor ventaja de estas converga®onhes,tefrygmgnas es que las primeras negociaciones
tentativas pueden realizarse ¢ Nae&Siglad de Nadg O todo el proceso.

J

ol Evitar
Breaking
Arruinando

) Repudiando

La principal ventaja de estas convBrsachuedlenpranas es gue las primeras
negociaciones tentativas pueden hacerse sin hacer ni deshacer todo el proceso.
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Modulo cinco: Preguntas de repaso

Ponerse de acuerdo sobre los temas de debate es algo que permite a ambas parte

/)

D

(

encontrar

Puntos en comun
Nuevos empleos
Viejos amigos

1) Objetos perdidos

« Ponerse de acuerdo sobre los temas dé debate es algo que permite a ambas partes
encontrar puntos en comun.

>lemento de SISHIS

Proyectar una imagen de amy@oNSad feldjadaePTNe
mejor manera de presentgpe=

Sorpresa
Caridad
Cl Sujecion
1 Miedo
« Proyectar una imagen de amabilidad relajada con un elemento de moderacion es la
mejor manera de presentarse.



Modulo seis:
Segunda fase - Negociacion

Ahora hemos llegado al meollo del proceso de negociacion. A
esta fase, la negociacion, se~efiere la mayoria de la gente

cuando habla de

negociacion.

* Miidea de una persona agradable es alguien que estd de acuerdo conmigo.

* Benjamin Disraeli



Qué esperar

csuelen empezar con una oferta poco
razonable?

Jlntentan precipitar ldMegociegion”

clntentan enmarcar lassusSs#opfes en su
oropio beneficio?
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Tecnicas para probar

Prepara, prepara, prepara.

Deja atras tu ego.

Mejora tu capacidad de egcucha.
Anticipe el compromiso.

SINno pides, no recipbes.




Como salir de un punto muerto

« Sielimpasse tiene gue ver con el dinero, cambia las
condiciones: un deposito mayor, un periodo de pago mas
corto...

« Cambiaraun miembro dlel eguipo o al jefe del equipo.

« PoOnganse de acuerdgoore lgsyuestiones faciles vy dejen
las mas dificiles pdrayras adelsf e
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llustracion practica

- Mark se dedicaba a la promocion de
viviendas y siempre estapa pbuscando
Mas terrenos pare drioanizar.

- BEstapa a punto delcomprar una parcels
de 30 acres de teNEeENOAS N uroanizar a un
senor mayor Mgwnao o [Rusd.

Copyrighted Material © - All rights reserved to:
Top Social Power®
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Modulo seis: Preguntas de repaso

cQueé se considera el ndcleo del proceso de negociacion”
al En

0) Negociacion

c) Ganar

d) Sacudida de manos

1)

/) Ademas de conocer |as prasiones, Y
necesidades gue pueddn)nfluif € iys oponentes, tambiéen

ouedes intentar hge&le una [dea Agss enfogque habitual de
negociacion.

al Quilere
0) Lugares
c) Objetivos

a) Aficiones



%oes® POWER®

Modulo seis: Preguntas de repaso

) cQué significa "explorar al adversario"?

a) Reclutarlos

o) Conozca sus técnicat defneqoidcion
c) Cazarlos

d)] Unirse a un equipo

41 SImantiene su posicion negociadora en . podra
oresionarles para gquel€guen d Or) acuerdo en sus propios
terminos.

al Leal

o) Firme

c) Asustado
al) Sin saberlo
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Modulo seis: Preguntas de repaso

5) Averiguar -y - la presion, los objetivos v las
necesidades de su oponente es algo gue debe hacerse, si es
DOSIDle, antes de Negogtar GOMel,

al Destruir
0) Fabricacion
c) Analisis de
d) Igualar

o] Complete esta frage. Yuantla mgs inTbrrpacion pueda
averiguar de anteghaNOo, m&jd/oara gsted:

a) Mas duro
o] Mejor

c) Menos

d] Mas sencillo
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Modulo seis: Preguntas de repaso

7\

/) ¢ QuUEé técnica se suele emplear a sabiendas de gue |la oferta
No sevaa cumplir?

a) Laridicula primera oteNg

o) La primera oferta fallids

c) La exagerada primera oflerta
d] La primera oferta rechazada

8) (Cuantas técnicas dé rifgociac|orfeoh posibles?
al Cinco
D) Slete
c) Diez
d) Cuatro
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Modulo seis: Preguntas de repaso

9) (Cual es un ejemplo de técnica de negociacion?

al Preparar, preparar, preparar
o) Preparelo y olvidese

Cc) Aniguila tu componente

d) Muestre todas sus cartas

O)Hay varias formas de ropaper ,umn en |as
negociaciones.

al Barrera del soniea
O) IMmpasse

c) Dedo

d] Reqgistro
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Modulo seis: Preguntas de repaso

;. Qué se considera el ndcleo del proceso de negociacion?

o En
o) Negociacion
Ganar
cl Sacudida de manos

El ndcleo del proceso de negociacion - el fegateo - es a lo que la mayoria de la
gente se refiere cuando habla de negociacion.

Ademas de conocer las presionés, v necesidades que pueden influir
en tus oponentes, tambienfouddes intentarmdcefe una idea de su enfoque
Nabitual de negociacion,

Quilere
o) Lugares
-] Objetivos
cll Aficiones

Ademas de informarse sobre las presiones, los objetivos vy las necesidades que
oueden influir en sus oponentes, también puede intentar hacerse una idea de su
olanteamiento negociador habitual.



Modulo seis: Preguntas de repaso

cQué significa "explorar al adversario"?

o) Reclutarlos
Conozca sus téecnicas de negodciacion
Cazarlos
Unirse a un equipo

« "Explorar" alos adversarios para aprovechar sus puntos debiles y fuertes,

SImantiene su posicion Negogwgdbra en ,podra presionarles para
que lleguen a un acuerdoeEmSLE terminss,

Leal

Firme
Asustado
Sin saberlo

o Site mantienes firme en tu PosIcI®QEgoCTadora, podras presionarles para
qgue lleguen a un acuerdo en tus términos.
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Modulo seis: Preguntas de repaso
Averiguar -y - la presion, los objetivos vy las necesidades de su

oponente es algo que debe hacerse, si es posible, antes de negociar con &l.

5 Destruir

o) Fabricacion
Analisis de
lgualar

Averiguar -y analizar- la presion, los objetivios v las necesidades de su oponente
es algo que debe hacerse, si es posible, anties de negociar con él.

Complete esta frase. Cuantagnags informicl|on d\edaaveriguar de antemano,
mejor para usted:

4l Mas duro
o) Mejor
: Menos
Mas sencillo

Cuanta mas informacion pueda averiguar de antermano, mejor para usted.
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Modulo seis: Preguntas de repaso

cQueé técnica se suele emplear a sabiendas de que |a oferta no se va a
cumplir?

o) Laridicula primera oferta

o) La primera oferta fallida

c) Laexagerada primera ofexta
a) La primera oferta rechazada

« Latecnica de la primera oferta exagerada suele realizarse con plena
conciencia de que esa oferta na@ se va a cumplir.

8. cCuantas téecnicas de s dion soNONoles”?

2 Cinco
o) Slete
c) Diez
o) Cuatro

Se mencionan diez téecnicatde Negéciacion.
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Modulo seis: Preguntas de repaso

9) ¢Cualesun eemplo de técnica de negociacion?

a) Preparar, preparar, preparar
O] Preparelo y olvidese

) Aniguila tu componente

c) Muestre todas sus cartas

Prepara, prepara, prepara.

O)Hay varias formas de rgf™sef Un en las negociaciones,
5 Barrera del sonid@
o) Impasse
c) Dedo
c] Registro

Hay varias formas de salir de unNseIto muerto en las negociaciones,
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Modulo Siete: <2 eWia-
Acerca de la ganancia mutua

 En su clasico libro Cetting to Yes, Roger Fisher vy

Willlam  Ury sostieren—que, la mayoria de [as
negociaciones No SORN, tan feficaces o fructiferas
como podrian serlo\poorgUe |la gente tiende 3
discutir sobre posiciongs NMias gue sobre intereses.

* Sugieren que las tes |28
centren en sus ftgredes. |~
de la negoc@gon | que T(aYorezca nuestros
iNtereses? tsa ¢ |

negociacion pa

JUna negociacion se

* Cuando trates con personas, recuerda que no estds tratando con criaturas Idgicas,

, _ _ * sino con criaturas de emocion.
Copyrighted Material © - All rights reserved to:

. © .
Top Social Power * Dale Carnegie
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Tres maneras de ver sus opciones

* Negociacion posicional: Soft
« AMIgOS
« Acuerdo

« Negocigcion posicnesZHar
AVilewelgle
» Desconfianza O O

* Negociacion
e Cananclia mu

e SOlucionadora

Copyrighted Material © - All rights reserved to:
Top Social Power®
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Acerca de Mutual Gain

Centrarse en los intereses
Ambiente de respeto
Multiples opciones

Copyrighted Material © - All rights reserved to:
Top Social Power®
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Crear una solucion de ganancia ***"=
mutua

Lluvia de ideas

[dentificar valores Coprpap€0s

Hacerlo mas grande onmas @eglieno

[dentificar las cuestioneyque/pueden dejarse de lado

OO

O

Copyrighted Material © - All rights reserved to:
Top Social Power®
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¢Qué quiero?

Indiguelos positivamente
[deal frente a realista

Deseos frente a necesidades




¢Que quieren?

;. Queé necesita mi adversario”
cQuée quiere mi adversario?
cQué es o mas impdrtan

cQué es o menos IMmpQs

OO

Copyrighted Material © - All rights reserved t
Top Social Power®
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¢Que queremos?
Joe George
Quiere - Tener al menos dos turnos de Tener al menos dos turnos de
capataz por semana. capataz por semana.

Salir antes de las 16:30 los

viernes.
Necesita |- Salga antes de las 16:30 los - No tener mas de tres turnos de
lunes y los miércoles. capataz por semana.
Garantizar que.el puesto de - \Garantizar que el puesto de
capataz esté cubierto.por alguien{—. capataz esté cubierto por alguien
de lunes a viernes, de 8 a 17 de lunes a viernes, de 8 a 1/

horas. horas.




llustracion practica

. Clay, presidente del consejo educativo de su zona, gueria
introducir uniformes estandarizados en todas las escuelas
oara eliminar los casos de alumnos gue llevaban ropa
inadecuada.
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Modulo Siete: Preguntas de repaso

] Hay tres formas de ver sus opciones en

a] Negociar
o) Acordar
c] Compras
d) Caminar

2] La clave para gue un engalue funcione es
centrarse en los inte(edes, nolen 8¢ phsiciones.

a) Residual
D) Intelectual
c] Mutua

O Intencional
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Modulo siete: Preguntas de repaso

| Crear una solucion mutua requiere algunas

actividades gue no suelen asociarse a las negociaciones.

al Dolor
o) Cane
c) Ceps
d) Lluvia

| Uno de los problemasdUd sulrddnlem |as negociaciones es

que |las partes puegaasbentir guie eSIgRsiendo en
terminos de lo quagiieden Niader v IQQlie pueden conseguir.

a) CompartimentgdQ
o) Dramatizado

c) Marginados

d] Industrializado
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Modulo Siete: Preguntas de repaso

La dificultad en cualguier negociacion surge cuando hay cuestiones en las
que ambas partes tienen una filosofia _demasiado alejada de la del

OotLro.

MOP
) WAP
c) RAIC
d) STOP
o) (Cual esel peligro de igngeada! Jelefanid e anabitacion"?
1) Se comera todo
0] Se enfermara

] No desaparecera
) Rompera muebles
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Modulo Siete: Preguntas de repaso

/) ldentifica con qué esta en conflicto
a) Quilere
0) Necesita
c] Ve
d)] No le gusta

8) Una vez identificados logdéseosmecesidades de ambas
oartes, busque areaddd

al Diversion
o) Puntos débiles
c) Desprecio
d) Solapamiento
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Modulo siete: Preguntas de repaso

9) El solapamiento es el punto de partida de
ground.

al Mutua

o) Nivel

c) Desarticulado
d) Permeable

0)c.Qué no forma partd dEtna pregnte marco gue depe
olantearse a la hog de detérminar 1@ gle se busca”

al Lo masimportgntg

O) Lo menos importate

c) Cual esel camino de memoT resistencia
d) ¢Qué necesita mi oponente?
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Modulo siete: Preguntas de repaso

|| Hay tres formas de ver sus opciones en

a] Negociar
O] Acordar
¢ Compras
al Caminar

« Negociacion posicional-suavie, negociacion posicional-dura,
negociacion de intereses-principios

Z) La clave para gue un grsefue funcione es centrarse
en los intereses, No £MNes posidiones.
=) Residual
O] Intelectual
c) Mutua
a) Intencional

« g clave para gue el enfogue de beneficio mutuo funcione es
centrarse en |l0s iNtereses e g tasaioNes.
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Modulo Siete: Preguntas de repaso
Crear una solucion mwutkmlggfgggffr quiere algunas actividades que no suelen

asociarse a las negocC 1acio

Dolor
Gane
Cepa
) Lluvia

La ganancia mutua es diferente del enffoquefnabitual de la negociacion. En lugar de
discutir sobre quiéen se lleva un trozo mas grande del pastel, este enfoque amplia el
pastel para gue amlbas partes puedan consaguir trozos grandes.

Jﬁo<do\©<p)(ﬁﬂﬂrmascmﬁjgurgerwcm\asrw >daQiafeRes es gue las F(mm©>pAJ@d”“\%QWLN
que estan siendo el tgfminds de 1o quiq pugden hacer y lo que pueden
conseguir.

Compartimentado
Dramatizado
Marginados

a] Industrializado

Uno de los problemas que surgen en laS™egociaciones es que las partes pueden
sentirse marginadas en cuanto a lo que pueden hacer y conseguir.
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Modulo Siete: Preguntas de repaso

La dificultad en cualguier negociacion surge cuando hay cuestiones en las que
ambbas partes tienen una filosofia _ ___demasiado alejada de |la del otro.

) MOP
o) WAP
cl RAIC
o) STOP

La dificultad en cualquier negociacion sufge cuando hay cuestiones en las que
ambas partes tienen una AMP filosdfica demasiado alejada de la de |la otra.

cCual es el peligro de ignorgr a) mlefante enttefnaditacion"?

Se comera todo
0 Seenfermara

No desaparecera
) Rompera muebles

El peligro de "ignorar al elefante en la habitaeion" es que no desaparecera por el mero hecho de
ignorarlo.
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Modulo Siete: Preguntas de repaso

/] ldentifica con que esta en conflicto

a) Quiere

O] Necesita
c) Ve

a) No le gusta

« |dentifica lo gue quiere la persona con la gue tienes el conflicto

8) Una vez identificados los degebs,y hgeesidades de amibas partes,
busgue areas de

o) Diversion

O] Puntos débiles
Desprecio

d) Solapamiento

« Ahora gue ha identificado los dee€os v necesidades de ambas
partes, busgue areas de coincidencia.
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Modulo Siete: Preguntas de repaso

El solapamiento es el punto de partida de ground.

a) Mutua
- Nivel
Desarticulado
Permeable

« La coincidencia sera el punto de gartide para establecer un terreno Mmutuo.

0) .Qué no forma parte de una pregunta jmnarco gue debe plantearse a la hora
de determinar lo que se buscé /

Lo mas importante

Lo menos importante

Cual es el camino g menor resistencia
. Qué necesita mi oponentey

Estas preguntas de encuadTe le\syflaral a iniciar el proceso. ;Qué
necesita mi adversario? ;Qué quiere mi oponente? ;Qué es o Mmas
importante para el? cQue es o gue menos le importa™



Modulo Ocho: ERTS
Tercera fase - Cierre

La fase final de una negograciormas elynomento de llegar a un
consenso y construir un gcNerdg/ UN poco de trabajo duro en
esta fase puede garantizahgte

la negociacion alcance los resultados deseados.

»* Negociar en el sentido cldsico supone que las partes

* estdn mds dispuestos a ponerse de acuerdo que a discrepar.

Copyrighted Material © - All rights reserved to:
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Llegar a un consenso

Vivir con decision
Significado diferenteeara-eadaRersona
No se puede complacerataoglol mundo

El 50% de algo es mejor giue ¢l 100% de nada

OO

O
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Construir un acuerdo

Traducir las generalidades en detalles
Se acabo la negociacion

INterpretacion del consengo

Colocar la letra peguena
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Fijacion de las condiciones del ~ ****=~
acuerdo

Declarado claramente por escrito
Respaldado con el fagtor ,eamo

Datos de la empresa

P = “I
K 3
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llustracion practica

* Tiana y Hugh recibieron el encargo de realizar un proyecto para su empresa.

* Se reunieron para negociar quién haria qué.
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Modulo Ocho: Preguntas de repaso

) Lafase final de una negociacion es el momento de llegar a
v construir un acuerdo.

a) Consenso
0) Impasse
c] Destino
d) Exito

2] Cerrar una negociac{onuede sigmifixar dos cosas

al Inicial

o) Diferentes
c) Complete
al Imposible
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Modulo Ocho: Preguntas de repaso

5] Cuando se aplica a las negociaciones, el consenso suele
implicar acuerdo sobre cuestiones clave

o) Amplia

D) Sustantivo
c] Esencial
d) Mutua

4) Todos tienen que seQt)ydue ¢l resifitddo de la negociacion es
algo con lo gue pyeden

al En directo
0] Pase

c) lTerreno

) De acuerdo
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Modulo Ocho: Preguntas de repasaﬁmw

cQué hablilidad especial se necesita para llegar a un
acuerdo?

\
r

o) Crear mas problemas

o) Traducir las generalidagesen/detalles
c) Crear barreras linguisticés

d) Generalizar los problemas

o) Aveces, en las negodiaf™ned se trdnqge a llegar a ciertos
OriNCIPIOS

vioensar gue el fraldajo esta hecho.
a) Meridianos

o) Colaboradores
c) Acuerdos

cTeorias
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Modulo Ocho: Preguntas de repaso

/] La negociacion es algo mas gue ofrecer una concesion aqui y
un limite alla.

a) Estipulando

o) Manipulacion
c) Adoctrinando
d) Evaluacion de

8) Para que un acuerdd tamga exitoibaps los términos
esenciales deben gorjstar pornegcritd en

al Adecuadamente
0) En colaboracion
c] Claramente

o) De todo corazon



T TOP
.o' 'o. SOCIAL
%e¢¢®* POWER?®

Modulo Ocho: Preguntas de repaso

9) Puede ser Util pensar en el proceso de negociacion como un

5) Trabajoingrato

o) Noticias

c) Noticias de ultima hora
d) Noticias antiguas

O)Un buen equipo de fedociedontdndra al menos un

a) Buen tiro

o) Ultima oportunidayd
c) Detalles chico/chica
A1 Ultimo recurso
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| |
Modulo Ocho: Preguntas de repaso
La fase final de una negociacion es el momento de llegar a y construir un
acuerdo.
a) Consenso
IMmpasse
Destino
) Exito

« La fase final de una negociacion es el momento de llegar a un consenso y construir un
acuerdo.

Cerrar una negociacion puedg siymficar dosicO=gg

o) Inicial
Diferentes
Complete

3 Imposible

« Cerrar una negociacion puede significanad@#Ccosas diferentes,



¥ TOP
o' ' SOCIAL
‘ooo’ POWER®

Modulo Ocho: Preguntas de repaso

Cuando se aplica a las negociaciones, el consenso suele implicar acuerdo

sobre cuestiones clave.

a9, Amplia
Sustantivo
Esencial
) Mutua

Cuando se aplica a las negociaciones, el congenso suele implicar un acuerdo sustantivo
sobre cuestiones clave.

[odos tienen que sentir que ¢ rep™ado de b M fochcion es algo con lo que pueden

En directo
Pase
) Terreno
| Deacuerdo

« Todos tienen que sentir que el resultado de la negociacion es algo con lo gue pueden
VIVIT,
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Modulo Ocho: Preguntas de repaso

W

cQué habilidad especial se necesita para llegar a un acuerdo?

o) Crear mas problemas

o) Traducir las generalidades en detalles
Crear barreras linguisticas
GCeneralizar los problemas

Para llegar a un acuerdo hace falta a Raeidad especial: la capacidad de traducir las
generalidades en detalles concretos.

A veces, en las negociaciones se tiende B llegér g tos principios v pensar gue
T/ - —

o) Meridianos
o) Colaboradores
Acuerdos

c Teorias

A veces, en las negociaciones se%iadlg lleggr saief10s acuerdos de principioy pensar
que el trabajo esta hecho.
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Modulo Ocho: Preguntas de repaso

La negociacion es algo mas que ofrecer una concesion aqul y un limite alla.
Estipulando

Manipulacion
Adoctrinando
Evaluacion de

La negociacion es algo mas que ofreder una gbncesion aqui y estipular un limite alla.
Para gue un acuerdo tenga éxito, todog los t&rminos esenciales deben constar por

o) Adecuadamente
En colaboracion
Claramente
De todo corazon

Para gue un acuerdo tenga exNQ, tali@s 10s tErMQINgE esenciales deben constar
Claramente por escrito.
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Modulo Ocho: Preguntas de repaso

Puede ser Util pensar en el Proceso der egoC lacion como un

Trabajo ingrato
Noticias

Noticias de Ultima hora
Noticias antiguas

« Puede ser Util pensar en el proceso dewedegia€ionfcomo si fuera un telediario. Es estupendo
tener titulares que hagan que la gente s levantg vy preste atencion, pero para gue estos
Um\ares tengan realmente algun significado esnecesario escribir las historias.

Un buen equipo de negociaciongendradal menasfUun)

Buen tiro

Ultima oportunidad
Detalles persona
Ultimo recurso

Un buen equipo de negociacion gontagak! menb{con Yyna "persona de detalles" que sea
capaz de poner la letra pequena ensu sitlydesbues de que los negociadores les hayan
oresentado el esquema.



Modulo Nueve: <l 35t
Tratar temas dificiles

La mayoria de la gente gstd ergpuasta a negociar de buena
fe. No recurren a trudos\ni afa//intimidacion. De vez en
cuando, sin embargo, \pSeZie/ que te encuentres con
alguien gue adopta una p®stufa de Menos Principios.

enfoque.

* Todas las cosas son dificiles antes de ser fdciles.

Copyrighted Material © - All rights reserved to:

Top Social Power® e Thomas Fuller
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Estar preparado para €23 Bowien:
Tacticas medioambientales

 Saguelos de detras de N eselitomHo
o Solicitud de mejora
 Seaeducado, perofirme
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Ataques personales

o Apertura respetuosa

« Establece un tono positivo

« "Volvamos a los problemgs”.
« Jome el camino correcko

« Suspender la negociacion

OO

O

Copyrighted Material © - All rights reserved to:
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Control de las emociones

INnteligencia emocional

Los debates seran meo
centrados
sugerir un preve descalkso

Despejar la atmosfera

OO

-

Copyrighted Material © - All rights reserved to:
Top Social Power®
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Decidir cuando es ¢l soci.
momento de abandonar

- Aléjate si:
Tesientes amenazadow &xtrephadamente incomaodo.

La otra parte utiliza tactices deéleales gue hacen imposible
Uuna negociacion,
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llustracion practica

o Las tacticas agresivas dghogddmsusteyon fin rapidamente a las
negociaciones.
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Modulo Nueve: Preguntas de repaso

') La mayoria de la gente esta dispuesta a de puena
fe.

o) Riete

o) Trabajo

c] Negociar
d) Relacionar

/) Tienes que estar prepa)atia parnfa trétldr con gente gue no
Justo.

2) Jugar
o) Pruebe
] Parece
a) Lucha
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Modulo Nueve: Preguntas de repaso
A) Utilizar tacticas de oara obtener una ventaja en

Jna negociacion No ocurre muy a menudo, pero 1os
negociadores deben egtar prerRapasios para ello.

o) Gubernamental
o) Integral

c] Medio ampiente
d) Instrumental

4 E de 1as negaiadiondgs sAgmaUentra en una
posicion de poder.

al Anfitrion
o) Ultima

c) Ganador
al) Perdedor
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Modulo Nueve: Preguntas de repaso

) Cualguier negociacion sera mas productiva si es capaz de

centrarse en los problemas y no en las personalidades.
o) Arpa

O] Linger

c) Enfogue

d) Habla

o) Reconocer y controlar lgggmotianeg ey U aspecto de

a) Sentido comun

o) Cualidades redentorge

c) Inteligencia emocional

c) Retraso en la gratificacion
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Modulo Nueve: Preguntas de repaso

| En una negociacion, la inteligencia emocional implica
cOMo usted vy la otra parte estan respondiendo
emocionalmente a la disCuUgon.

~J

a) Disfrutar de

0) Reconocer

c) Discutir

d) Desculbrir
8) Por su propia natugeaeZa, las megoNagQNes implican una

especie de relacion

a) Complicado
o) Individual
c) Adversarial
d) Enojado
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Modulo Nueve: Preguntas de repaso

9) (Cudl seria un ejemplo de cuando abandonar una
negociacion?

=) Cuando las cosas van pien

o] Cuando la otra parte taarenéza

c) Cuando la otra parte estg delacuerdo con usted
d) Cuando lo hayas conseguidad

O)A veces, factores ajeffod = terma d(una negociacion pueden
nacer que ésta sed dgmasiado oara continuar.

al Facll

o) Dificil

c] Enternecedor
) Fascinante
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Modulo Nueve: Preguntas de repaso

La mayoria de la gente esta dispuesta a de buena fe.

ol Riete

o) Trabajo

) Negociar
o) Relacionar

* La mayoria de la gente esta dispugsta d negociar de buena fe.

Tienes que estar preparadQpEra)tiatér cnyente que no justo.
al Jugar

O Pruebe

: Parece

) Lucha

« Hay que estar preparado para Lrathe#N gente gue no juega limpio.
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Modulo Nueve: Preguntas de repaso

Utilizar tacticas de

para obtener una ventaja en una negociacion No ocurre
Nuy a menudo, pero los negociadores deben estar preparados para ello.

(D

Gubernamental

INntegral

Medio ambiente
| Instrumental

El uso de tacticas ambientales para obtener yentaja en una negociacion No ocurre Mmuy
a menudo, pero los negociadores deban estar preparados para ello.

Bl de las negociacig@esge enduaentia en Ynalrosicion de poder.
a)  Anfitrion

Ultima

GCanador
o) Perdedor

« Elanfitrion de las negociaciones se encuentra en una posicion de poder.
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Modulo Nueve: Preguntas de repaso
Cualgquier negociacion sera mas productiva si es capaz de centrarse en los
problemasy no en las person aHdgz(f»(;tg.
Arpa
Linger
Enfoque
J) Habla

Cualguier negociacion sera mas productiva si eres capaz de centrarte en los problemas
vy No en las personalidades.

« 6. Reconocery controlar las enfocp™e

W

es Un aspEdlo ge

5 Sentido comun
Cualidades redentorag
INnteligencia emociond

) Retraso en la gratificaci®h

Reconocer y controlar las emociones eSwwaspecto de |a inteligencia emocional
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Modulo Nueve: Preguntas de repaso

En una negociacion, la inte
Otra parte estan reggomd\@m O emocionalmente a la discusion.

Jjencia emocional implica como usted vy la

Disfrutar de
Reconocer
Discutir

| Descubrir

En una negociacion, la inteligencia emiociongal implica reconocer cOmMo usted y la otra
parte estan respondiendo emocionalmente & la discusion.

Je relacion

O

Por su propia naturaleza, las feg¥Eciongs iGN W na especie

Complicado
INndividual
°)  Adversarial
o) Enojado

« Por su propia naturaleza, las negociaciones implican una especie de relacion de
confrontacion.,
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Modulo Nueve: Preguntas de repaso

cCual seria un ejemplo de cuando abandonar una negociacion?

Cuando las cosas van bien

Cuando la otra parte te amenaza

Cuando la otra parte estaldenacuerdo/con usted
Cuando lo hayas conseguido

Es hora de abandonar una negodaciony/si: La otra parte te hace sentir
amenazado o extrermadamente incompdo. La otra parte utiliza tacticas
INjustas que hacen iIMpPosible unalnegaciacion equitativa.

0) A veces, factores ajenos aktegha dé una nedocigcion pueden hacer que ésta
sea demasiado Nara continuar.

Facil

Dificil
Fnternecedor
Fascinante

A veces, factores ajenos al tema de una negociacion pueden dificultar
demasiado su continuacion.



Maodulo diez: e
Negociar fuera de la sala de juntas

Negociar no es algo que solo tenga lugar en salas de
conferencias con fuerzds Redenogag alineadas a ambos lados
de una mesa. La gente negecid’dg manera informal todos [os
dias, con sus companeros, de Lrabajo, con comerciantes e
iNncluso con miemibros de sd fampilia.

Utiliza palabras suaves y argumentos duros.

Proverbio inglés
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Adaptar el procesoa G Bowea
negociaciones mas pequenas

Separar a las personas,del prablermna
Centrarse en los intereses\nofnNfas posiciones
Ampliar el abanico de opg§onegs

Establecer los términos de unlacuerdo en términos
especificos y claros
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Negociar por teléfono

Preste atencion a determinados puntos
Escuchar activamente
Solicitar mas tiempo

SiN prisas
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Negociar por correo electronico

En general, es apropiado utilizar el correo electronico en una
negociacion:

« Cuando el tema estgalaraments definido

« Cuandoeltema no reqUiere/Upf debate extenso

« Cuando la respuesta esperada es relativamente sencilla
« Cuando hay pocas posibilidades de malentendidos
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llustracion practica

« Roman no tenia pruebas de un precio acordado por piezas
Oara su bicicleta de montana.



¥ TOP
.o' 'o. SOCIAL
%ee¢®* POWER®

Modulo diez: Preguntas de repaso

) Algunos de |os principios de la negociacion pueden ser Utiles
en situaciones de

a) Todos los dias

D) INsolito
c] Comun
d} Insalubre
2] No dejes que fle IM PO Negociar.

a) Personas

0) Personalidaded
c] Alimentacion
) Dinero
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Modulo diez: Preguntas de repaso

5] Céntrese en . No en las posiciones.

a) Ropa

o) Almuerzo
C) Intereses
ad) Deportes

4} No deje gue la adhesion=g Una dgderminada [imite
el apanico de opcionfes)dle esthg Teplesto a considerar.,

a) Slituacion
o) Posicion
c] Punto

) Premisa
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Modulo diez: Preguntas de repaso

5) Amplie la gama de

o) Distancias
o) Idiomas
c) Opcliones
O] Barreras

6] Establezca las condiciones de un en terminos
especificos y claros.

a) Disposicion
o) Acuerdo

C) Argumento
cl) Publicidad
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Modulo diez: Preguntas de repaso

/) Utilice los principios de oara optener resultados
DOSITIVOS en |la vida cotidiana.

al Negociacion
O) Enunciacion
c)] Pronunciacion
d) Procrastinacion

8) Puedes llegar a un résQitado paosttifo)eniendo en cuenta
algunos principioddekentds de

a) Fuerte
o) Sonido
c| Silencio
a) Susurrado
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Modulo diez: Preguntas de repaso

9] En una negociacion por teléfono, puede ser dificil hacer una
evaluacion de coOmo esta respondiendo la otra
oarte.

o) Aconsejable
o) Actual

Cc] Preciso

d) Accesible

10) las negociagagds dificlitan\ag@aQcumentacion de |os
terminos de un ac\ygydo.

a) Honesto
o) Teléfono
C) Inicio

a) Trabajo
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Modulo diez: Preguntas de repaso

Algunos de los principios de la negociacion pueden ser Utiles en situaciones d

Todos los dias
INsolito
Ccomun

| Insalubre

« Algunos de los principios de la negocidcion pueden ser Utiles en situaciones cotidianas.

No dejes que se HtqWeNda an e NGO N CcioN.

Personas

Personalidades

Alimentacion
3 Dinero

« Separe a las personas del probleffia. N&Jey#s qUue 1as personalidades se interpongan en
la negociacion.
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Modulo diez: Preguntas de repaso

Céntrese en . NO en las posiciones.

4 Ropa

o) Almuerzo
INntereses

) Deportes

Céntrese en los intereses, No en las\posiciofes. Considere o que amibas partes
quiereny necesitan.

No deje gue la adhesion a una geseiminada limite el abanico de
opciones que esta dispuestgansadsidefar]

Situacion
o) Posicion
Punto
o) Premisa

Céntrese en los intereses, Mgepfads posianed. Considere lo que ambas
partes quieren y necesitan. No dej@s=ef e |a adhesion a una postura concreta
limite el abanico de opciones que estas dispuesto a considerar,
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Modulo diez: Preguntas de repaso

5) Amplie la gama de

o Distancias
o) ldiomas
c) Opciones
<) Barreras

« Ampliar el abanico de opcionesyUnafforma de superar un punto
muerto en una negociacion es gmpllar el apbanico de la discusion.

Establezca las condicion@sSyeUn en terminos especificos

v claros.

4 Disposicion
o] Acuerdo

) Argumento
o Publicidad

« Establezca las condiciones de un acuerdo en terminos especificos y
claros.
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Modulo diez: Preguntas de repaso

Utilice los principios de para obtener resultados positivos en la vida
cotidiana.

Negociacion
o) Enunciacion
Pronunciacion
) Procrastinacion

Aungue No se encuentre en una posgicion|de negociacion tradicional, puede
resultarle dtil utilizar los principios dg la negociacion para obtener un resultado
positivo en la vida cotidiana.

Puedes llegar a un resultzeg@Ositivo tanigndonagheyenta algunos principios
decentesde

Fuerte
o] Sonido
Silencio
) Susurrado

Cuando hay alguna dificultad para tomar una decision, se puede llegar a un
resultado positivo teniendo en cuenta algunos principios solidos y decentes que
se han utilizado durante &fryghirgMptenah§g Aldiettissesrvesdoositivas.



Modulo diez: Preguntas de repaso

En una negociacion por teléfono, puede ser dificil hacer una evaluacion
de como esta respondiendo la otra parte.

Aconsejable
Actual
Preciso
Accesible

« En una negociacion telefonica, puede resultar dificil evaluar con precision |a
respuesta de |la otra parte.

las negociaciones difigultan lajdecurgenkacion de los términos de un
acuerdo.

Honesto
Telefono
INICIO
Trabajo

« Las negociaciones telefonicas tambiéen dificultan la documentacion de [os
terminos de un acuerdo.
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Modulo Once: Negociar en nombre o=
de otra persona

Negociar en nombre de otra persona plantea
algunos retos especiales. Al iniciar una
negociacion de esie yOo, debe tener una
[dea clara de su pracr ge salida.

(WAP) v las concesiongs gue tiene permiso
oara Nnacer. lamplgn, dgpe estar seguro de
que entiende O pladdeE™Yas o0 suficiente
como para (Scponder B )las preguntas
dificiles gue [D\antean.

ouede surgir ernte nggoyac)oh

* Tener éxito como equipo significa responsabilizar a todos los miembros de su pericia.
Copyrighted Material © - All rights reserved to:
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Eleccion del equipo negociador

Recordar a todos los miempros los opjetivos del equipo

Asegurarse de gue todo el mundo comprende su papel en
la negociacion.

Crear un "plan de jueg Barajé pegociacion
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Cubrir todas las bases

Cada persona conoce sus responsapilidades
Equilibrio de autonopa]a

Lo que pueden vy no puesiensofpecer
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Preguntas dificiles

Sugerir (de forma amistosa) gue la pregunta es irrelevante.
DI gue no sabes la respuests

Desea esperar para regpandes

Responda con una pregyunta
Oropia

i

{

Copyrighted Material © - All rights reserved to
Top Social Power®
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llustracion practica

« Jillian no pretendia tener todas las respuestas.
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Modulo Once: Preguntas de repaso

) en nombre de otra persona presenta algunos
retos especiales.

5) Liguidacion
O] Sonar

c] Negociar
d) Trabajar en

2] Tenga una idea clard d®gue tlene permiso para
nacer.

a) Excepciones
o) Concesiones
Cc) Acusaciones
o) Calculos
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Modulo Once: Preguntas de repaso

5 Hay gue seleccionar a personas gue tengan la v el
temperamento necesarios para hacer avanzar la
negociacion.

al Experiencia

o) Actitud
c) Vehiculo
d] Guidn

4} cQué es esencial darg diriglr un egulpo)de cualguier tipo?

a) Compartir venigulge

o] Compartir proplerfas

c) Compartir informacion

a) Compartir lo gue no te gusta
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Modulo Once: Preguntas de repaso

« 5)Los equipos necesitan oara prosperar.

o) Entrenadores
D) Agua

cl Informacion

d) Alimentacion

6) Cree un Qdra,|d pegociacion.

a) Jefe de equipo

o) Plan de juego

c) Consenso del grupe
cl Tema de conversagion
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Modulo Once: Preguntas de repaso

/] Algunas negociaciones son tan complejas gue resulta dificil
Oara una sola persona todas las cuestiones.

a) Maestro

o) Manipule
c] Maniobra
d) Mantener

Sl Es necesario 2N 1as sItfEClones.
a) Lideres
o) Saldo
c) Estados de animo
O Actitudes
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Modulo Once: Preguntas de repaso

9) Cuando negocies por cuenta ajena, asegurate de que
conoces todos los aspectos en

al Pegueno
o) A fondo
c) Relativa
ad) Menor

O) Un equipo)de éspactdsths le ayudara a
asegurarse de qud tigne todas las bdseg cublertas.

al] Negociar
0) Montaje
c) Alienando
ad) En
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Modulo Once: Preguntas de repaso

en nombre de otra persona presenta algunos retos especiales.

o) Liguidacion

O] Sonar
Negociar

o) Trabajar en

Negociar en nombre de otra peksortaplahtea algunos retos especiales.

Tenga una idea clara de qué tiene permiso para hacer.

o] Excepciones
O] Concesiones

Acusaciones
o) Calculos

« Cuando inicie una negpciagdmde gsie tigtdcbefener una idea clara de su
orecio de salida (Walk AW Pridef WARIly de g concesiones que tiene
permiso para hacer.
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Modulo Once: Preguntas de repaso
3/ gu seleccionar a personas gue tengam la Y el termpera mMento necesarios

ara ha er avanzar la negociacion.

Experiencia

Actitud

Vehiculo

Guion
Hay que seleccionar a personas que tehgan la experiencia y el temperamento
necesarios para hacer avanzar la negogiacion.

cQué es esencial para dirigir §{n PO PQ de clia™fer §po0”

Compartir vehiculos
Compartir problemas
Compartir informaciog
Compartir lo gue no te gUsta

« Una parte esencial de la direccion de utweeliipo de cualquier tipo es compartir
Informacion.
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Madulo Once: Preguntas de repaso

INnformacion
a1 Allmentacion

« LOS equipos necesitan informacidn para/prosperar.

o) Creeun Aargdla NeégeCiaCIiOn.

5 Jefe de equipo

0] Plan de juego
Consenso del grupd

cl) Tema de conversacion

« Cree un "plan dejuego" para la negociacion.,
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Modulo Once: Preguntas de repaso

Algunas negociaciones son tan complejas que resulta dificil para una sola persona
__ todaslas cuestiones,

Maestro

Manipule
1 Maniobra
| Mantener

« Algunas negociaciones son tan complejas gufe es dificil que una sola persona domine
todos los temas.

Es necesario en lassitfia@ones.

o) Lideres
Saldo
Estados de animo
) Actitudes

« Enestassituaciones es neCesdl o unefuilioNd Es edaea| encontrar el punto

intermedio en el que puedas cnfigfdn que Jag degliones de tus equipos te
beneficiaran.
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Modulo Once: Preguntas de repaso

Cuando negocies por cuenta ajena, asegUrate de que conoces todos los aspectos en

N/

Pequeno

A fondo

Relativa
| Menor

Cuando negocies por cuenta ajena, asegurate de que conoces bien todos los aspectos.

UN equipo de esgleChmeas lelayLdeffc Qsegurarse de que tiene todas las

Lases cubiertas

4 Negociar
Montaje
Alienando

d) En

« Reunir a un equipo de especialistas le ayudara a tener todas las bases cubiertas.
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Modulo doce:
Conclusion

« Aungue este taller estd llegando a su fin,
esperamos gue BN (VIg)e) para mejorar sus
Habilidades de Negeeaidn No haya hecho
Mas gue empezar.

OO

O

* El éxito suele l/e(gar a qu:enes estdn demasiado ocupados para buscarlo.
Copyrighted Material All rights r ved to:

Top Social Power®
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Palabras de los Sabios

« John F. Kennedy: Empecemos de nuevo,
recordando por ambgas partes que e/
Civismo no es un Sighoyg@g debilidad. Nunca
negociemaos por Myee Hero Nunca
temamaos neqgociar.

- Henry Kissinge o s s6lo compra un
billete de enti @t aldrn o ema mas

dificil

Tom Peters: Pro @v Os, cumple mas.

Copyrighted Material © - All rights reserved to:
Top Social Power®
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