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imprescindible
tocar y predisponer
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La negociacion es un proceso de intercambio de informacion y compromisos en el cual dos o mas partes,
gue tienen intereses comunes y otros divergentes, intentan llegar a un acuerdo.

Para otros, la negociacion es un proceso en donde los agentes interesados en llegar a un acuerdo sobre un
asunto en particular, intercambian informacion, promesas y aceptan compromisos formales.

En este sentido, la negociacion se suele dar en forma de dialogo entre las partes, en donde cada uno tiene
interés en lo que la otra parte tiene, o puede ofrecer, pero no estd dispuesto a aceptar todas sus
condiciones.

De esta forma, cada parte busca que la otra ceda en algo su postura para poder llegar a un punto de
acuerdo aceptable por ambos.

https://www.youtube.com/watch?v=CnF26cflfQM
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Un buen negociador es aquel que desarrolla un amplio abanico de habilidades
para relacionarse de forma optima tanto con personas como con grupos.

Las estrategias de negociacion hacen referencia a las acciones dirigidas a
la consecucidon de los objetivos propuestos durante el proceso de
negociacion. A continuacion presentaremos las diferentes estrategias de
negociacion a destacar.

“¢Has valorado como impacta
tu actitud en la negociacion?”

https://www.youtube.com/watch?v=Ekg4rVPN wc
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Caracteristicas basicas de la negociacion

La negociacion, independientemente del contexto en el que se realice, tiene las siguientes caracteristicas basicas:
. Existen dos o0 mas interesadas en negociar (partes negociadoras)

. Las partes negociadoras estan interrelacionadas. Esto es, cada una de ellas tienen algo de interes para la
otra parte, lo que determina en gran parte su poder de negociacion. Si no hay nada que se pueda ofrecer,
no se puede negociar.

. Existe un proceso dinamico en donde las partes se comunican, informan de sus posiciones y discuten
cuanto esta cada uno dispuesto a ceder a cambio de que cosa.

. Estrategias, cada una de las partes negociadoras tendra una determinada estrategia negociadora cuyo
objetivo sera que la mayor parte de sus condiciones sea aceptada. La estrategia puede ser exitosa 0 no.

. Sila negociacion es exitosa se llegara a un acuerdo formal en donde las partes se comprometen a con lo
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pactado.

https://www.cesarpiqueras.com/tecnicas-de-negociacion/
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https://economipedia.com/definiciones/poder-de-negociacion.html
https://www.cesarpiqueras.com/tecnicas-de-negociacion/
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!_Negocngglon

https://academica.repo.fitec.edu.co/index.php/frontend/files/get/presentaciones 2020-
1/DOCUMENTOAPQYOTALLERNEGYCONFLICTO.pdf
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https://academica.repo.fitec.edu.co/index.php/frontend/files/get/presentaciones_2020-1/DOCUMENTOAPOYOTALLERNEGyCONFLICTO.pdf

ETAPAS DE LA NEGOCIACION

1. diagnodstico 2.determinar objtivos 3.
definir estrategias a negociar
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habilidades para una comunicacion positiva
gestion de expectativas del cliente: Negociacion

Tipos de negociacion

Los dos tipos basicos de negociacion

NEGOCIACION
COLABORATIVA

NEGOCIACION
COMPETITIVA
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Lbnr con dermanda alta.

Presionar con ““catias™ sabre la
altermatmre externa propia

Finzir desimmterés
Mo dar ranguna inforrmacion
L dranar el litnite del otro

& cercarse armistosarnente o tratar
o al otro

Corerencer, dar argarnentos
Lrnenazar o intirmidar al otro

Esperar a gque se acabe el tiempo
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v

Preparar criterios objetmros
Calcular la altermatoea externa
Freparar preguntas sobre mtereses

Establecer reglas de roatuon
respeto.

Hacer roachas preguntas
Explorar ruchas soluciones

Intercarnbiar inforrmacior,
aradial.

Buscar arnpliacidn del “pastel™
Ligar unos puntos con otros

Dfertas razonables basadas en
criterios objetmaos.
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/' El negociador solo busca el méximo
beneficio (ganar — perder) Las metas de una de las partes suelen
Los recursos son fijos y limitados ambas | estar en conflicto directo y fundamental
partes quieren que les corresponda la con las metas de la otra parte
mayor cantidad
Negociacion I
distributiva o
competitiva ’
L J
Una negocion distributiva es Como resultado, cada parte utilifza un
basicamente una competencia sobre conjunto de estrategias para maximizar
¢ lo que le corresponda, se protege con
quien va a obtener mas de un recurso : . e
limitado cuidado la informacion y se trata de
\ obtener informacion de la otra partv

C
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TACTICAS DE NEGOCIACION

DESARROLLO

Tomar la iniciativa

Facilitar
informacién

Confundir

Intimidar

Lugar

negociar

Debilitar
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ALGUNAS TACTICAS DE NEGOCIACION

- Separe a las personas del problema
- Sea blando con los demas y duro con el problema.

- Compdrtese de una manera que no tenga nada que
ver con la confianza.

- Céntrese en los intereses, no en las posiciol
- Explores los intereses.
- Evite tener un minimo aceptable.

- Invente opciones en beneficio mutuo
- Desarrolle opciones multiples entre las que escoger; de

- IFSi¥¥S%n utilizar criterios objetivos i
- Intente alcanzar un resultado basado en normas que sean
independientes de la voluntad.

- Razone y permanezca abierto a los razonamientos: ceda

ante el rincipiq, no a la presion.

HABILIDADES DIRECTIVAS / Jorege Palacios




TACTICAS
DE NEGOCIACION

/

TACTICAS

PRESION

4

DE —

Proceso de
negociacion

*Amenazas
*Hecho consumado
Yo tengo la razén

Referentes a la
administracion
del tiempo

*El tiempo no importa

*Cambio en el equipo

*Movimientos de
retroceso

*El exceso de
documentos

Enla
comunicacion

*Silencio

*No preguntas
*Desinformacion

*El bluff

*El caballo de Troya
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Ahora, al interior del aula de clase se dan conflictos, eventos que requieren ser resueltos, que haya una negociaciéon y
gue sirva como proceso de aprendizaje no solo para el estudiante sino, también para el profesor.

El papel del docente frente a un conflicto

Ante cualquier conflicto de ambito académico, es importante que el docente escuche las versiones de los hechos y sea
abierto a las diferentes opiniones, proporcionando estrategias para fomentar el orden y el respeto en el aula de clase. El
docente debe mostrar una actitud neutral frente al conflicto para llegar a un acuerdo con sus estudiantes sin afectar la
relacién académica.

El papel del estudiante frente a un conflicto

El respeto y la comunicacidn entre los companeros de clase deben ser bases vitales para su formacion académica. Por lo
tanto, en medio del conflicto es importante fomentar estos elementos, respetando las opiniones de sus compafieros
implicados en el problema, asi como la importancia de recurrir al didlogo para proponer soluciones que beneficien a
estos.

https://prezi.com/view/xKgkxQ8cgSOMgNA8kImQ/
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https://prezi.com/view/xKqkxQ8cgSOMgNA8kImQ/

Todo conflicto académico / \ Requerira de estas etapas
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https://academica.repo.fitec.edu.co/index.php/frontend/files/get/presentaciones_2020-1/TallerNEGOCIACIONyCONFLICTO.pdf

Estilos de manejo del conflicto

Kenneth W. Thomas y Ralph H. Kilmann
(1970), desarrollaron un modelo para
manejar el conflicto en el que se desprenden
5 estilos de acuerdo al grado de asertividad
y cooperacion.

Segun los autores, la asertividad es cuando
la persona intenta resolver sus propios
problemas.

Por otro lado, la cooperacion es cuando la
persona intenta solucionar los problemas de
los demas.

Estilo Competidor:
+ asertivo -
cooperativo
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ELEMENTOS DE LA NEGOCIACION
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COMUNICACION EN LA NEGOCIACION

El éxito de una negociacion depende en gran medida de conseguir una
buena comunicacion entre las partes.

Prestar Mensajes Tono de
- atencién especificos voz

Entender las Aspectos no
Sab h
@—»

C
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cara a cara
exrtosa
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Megociacion Distributiva

'

Conocida como

'

Surma de Ceros

'

En donde

Todo lo que yo gane o

lo que me beneficie, es

una pérdida para la otra
persona/parte.

!

Ambas partes toman
actitudes competitivas.

/

Buscandao

~\

Cormo

Beneficio Individual

!

v

& traves

La capacidad de
manipular la
situacion para su
propiaconveniencia.

I* d
thiifn o

Meétodos para persuadir
@ las personas.

s Voluntad terca.

s Hostil/agresiva.

- Mo toma en cuenta
losintereses de la
contraparte.

» Enganos/Mentiroso.

C
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GENERAR
RECAPITULAR OPCIONES

3ILIDADES DIRECTIVAS / Jorge Palacios




TACTICAS

Las tacticas de desarrollo

Las tacticas de desarrollo

Las tacticas de presion
* Desgaste
* Ataque

® Tacticas engafnosas

* Ultimatum

* Exigencias crecientes

Autoridad superior

Hombre bueno, hombre malo

Lugar de la negociacion
* Tiempo

* Launica tactica que realmente funciona es la profesionalidad
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Evidencia: Desarrolla el cuestionario que se encuentra en la diapositiva presentacion prezzi

https://prezi.com/view/xKgkxQ8cgSOMgNA8kImQ/
y documento de apoyo TallerNEGOCIACIONYCONFLICTO

Aprender a negociar en el escenario académico fortalece la capacidad de negociacidon en cualesquiera de los otros
escenarios de la vida social. Un buen negociador ha desarrollado una de competencia blanda donde las
competencias estan en el uso de la inteligencia emocional. Bienvenido
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GRACIAS

Calle 58 # 32-16
Bucaramanga / Santander

Tel: (7) 6431301
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