El Manual Definitivo
de Negociacion

Estrategias, herramientas y soluciones
practicas para construir acuerdos
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:Que es Negociar?

La negociacion es un proceso de
comunicacion entre personas que tienen
gue tomar una decision.

=T
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Nuestra Posiclon vs La Otra Parte Pilar 2: EL Proceso Pilar 3: El Problema

Pilar 1: Las Personas | Las etapas, el & El tema, los
tiempoy la I intereses y las

La relacion, las | interaccion. decisiones a tomar.

emocionesy la
empatia.




Los 5 Perfiles del Negociador

Colaborativo

Busca un beneficio
/ﬁ i \ mutuo.

Acomodativo

Cede para mantener
la buena relacion a
largo plazo.

(Ganar-Ganar)

S

Compromiso

Un acuerdo rapido
donde ambas partes
ceden un poco.

NS

Evitativo

Pospone el problema.
No hay beneficios
inmediatos.

Competitivo

Quiere ganar todo, sin
importar la relacion.
(Ganar-Perder)

Importancia de la Relacion
(Baja a Alta)

Importancia de los Resultados
(Baja a Alta)
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La Regla de Oro (El Metodo Harvard)

- Sea DURO con el problema. - Sea SUAVE con las personas.

- Enfoque en los datos, los intereses y el - Trabaje en la empatia, la confianzay la
contenido. comunicacion.

[ Insight: Para salvar la relacion, no es necesario ceder en el problema. | J
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[ La Mesa (Accion)
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= - Cuando: Durante el encuentro
cara a cara.

- Qué haces: Comunicacion,
persuasion, construir relacion,
tomar decisiones.

B Francisco Diez

-] - Cuando: Antes de la negociacion

é - Qué haces: Anélisis, preparacion,

BB en el Balcon aumentan tu

(y durante pausas).

control emocional, definir objetivos.

éxito un 50% en la Mesa.




El Proceso Comercial:
5 Etapas Clave

NS

1. Preparacion 2. Exploracion 3. Senales 4. Intercambio
Recopilar informacion Inicia el didlogo. Propuestas iniciales. Dar y recibir
y definir objetivos. Persuasion y Mostrar flexibilidad concesiones.
(La etapa mas presentacion de de forma suitil. “Si yo te doy X, tu
importante). argumentos. me das Y”.

Escucha activa.

5. Acuerdo y Cierre

Resumir, explicar y
firmar. Preparar

un Plan B para
imprevistos finales.

[ Pro Tip: No te adelantes en ninguna etapa. Espera el momento oportuno para actuar.

ﬂ Francisco Diez
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Herramienta 1:
El Iceberg de la
Negociacion

"Quiero ese territorio”.

(ganar-perder).

- Ejemplo: "Quiero un descuento del 20%".

- Son exigencias directas y opuestas.
Si negociamos aqui, es un regateo

Lo que vemos: Las Posiciones

V.

|| iCuncéntrate en los intereses que
estan por debajo de las posiciones!

Lo que no vemos: Los Intereses

- Ejemplo: Seguridad, bienestar, control,
reconocimiento, miedo a perder clientes.

- Son las necesidades reales.
Si hegociamos aqui, encontramos
soluciones creativas. ‘

Francisco I™
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Herramienta 2: MAAN
(Tu Red de Seguridad)

MAAN = Tu Mejor Alternativa
a un Acuerdo Negociado
(BATNA en inglés).
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- ¢ Qué pasa si no llegamos a un
acuerdo hoy? ;Cual es mi plan B?
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- El MAAN es tu verdadera medida
de poder. No depende de tu dinero o
tamano, depende de tus opciones
fuera de esta mesa.

Tactica: Identifica también
los puntos débiles del
MAAN de la otra parte.

- Regla de Oro: Nunca aceptes un
acuerdo gque sea peor que tu MAAN.

€D Francisci Nioom



Herramienta 3: La ZOPA

La ZOPA

(Ej: Baja hasta 95.000€)

@ ® Limite del Vendedor \L (Zona de Posible Acuerdo)

-_— 7

~ A
.

Limite del Comprador
(Ej: Sube hasta 97.000€) | (€)

n ¢Que es? U ¢Qué pasa si no hay ZOPA? @@ ¢Como ampliarla? %

El espacio donde los intereses de ambas Si tu limite maximo es menor que el Usa la creatividad. Ofrece pagos por
partes coinciden. minimo del vendedor, no hay acuerdo adelantado, contratos a largo plazo o
posible. servicios extra (Propuestas combinadas).

Francisco Diez
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Sintesis: Los 7 Elementos
del Metodo Harvard

3. Intereses: = S 6. Alternativas
El mator real e (MAAN):
. . Tu plan B fuera de la
: mesa.

(necesidades).
LA TOMA DE
DECISION 2/

1. Relacion:
Trabajar a largo plazo.

4. Opciones:
Lluria de ideas
. Creativas.

6. Alternativas

Tu plan B fuera
de la mass.

Usar la lcy, preclos de
B mercade o expertos
= ra decidir, ==

2. Comunicacion:
Escucha activa

y claridad.

T:b.l
o

7. Compromiso:
El acuerdo final claro

¥ realista.
S i~

:ﬂ Francisco Diez
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Caso Real: El Poder de la Empatia en

Entornos Hostiles

=

- El Problema
(Escepticismo)

Un intermediario llega a una
reunion. Los duenos de la

T fabrica esperaban tratar

directamente con los jefes.
Recepciodn fria y molesta.

La Accion
(Empatia + Asertividad)

Frase Clave: "Entiendo que
esperaban a los propietarios y es
comprensible su decepcion. Les

pido que confien en mi."

Enfoque en las Personas: Elogio
el esfuerzo y la maquinaria de la

fabrica antes de hablar de dinero.

El Resultado

(Acuerdo Colaborativo)

Propuesta directa: Ofrecio un
precio menor, pero con un
volumen de compra mucho
mayor y constante.

Cerraron el trato y tomaron
un café juntos.
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Solucion a Problemas:
9 Errores Comunes

alsl

I
1. Falta de Preparacion:

Llegar ciego.
=

[
2. Comunicacion Ineficaz:

- Hablar mucho, escuchar poco.
e

I
3. No Hacer Concesiones:

- Rigidez total.
P

=
4. Ignorar la Relacion: Pensar

- solo a corto plazo.
P

=
5. Estrategia Rigida:

- No adaptarse.
L

asas 30ee |

Solucidn: Simular escenarios y

definir metas en el Balcon.
|2 .

Solucion: Escucha activay

parafrasear al otro.
L

Solucion: Ceder en areas de bajo

impacto a cambio de algo valioso.
L

Solucion: Construir confianza; el

mundo de los negocios es pequeno.

L

Solucion: Flexibilidad y evaluacién

constante del entorno cultural.
e
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Gestion de Emociones
y Clientes Dificiles

s

Step 1: Autocontrol

(Pausa)

Respira. Recuerda que no
es un ataque personal.
Mantén el enfoque en
tus objetivos.

R

(Conexion)

_® = Step 3: Resolucion
Tl Colaborativa (Redireccion)

Usa la 32 Perspectiva o
L= (como mediador ; .. Norespondas a la agresion.
i neutral). Intentaj Redirige la energia hacia el
entender por qué T / problema. ";Como podemos

O O
Step 2: Empatia ,Cj/m'\rvy
/7

el otro esta frustrado. solucionar esto juntos?"

Takeaway: Un negociador emocionalmente inteligente transforma un conflicto

destructivo en una oportunidad de colaboracion.
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Bonus: Como Presentar
tu Negocio con Exito

1. Disefio Atractivo

Usa imagenes y graficos. Evita paredes de
| texto (jlas diapositivas no compiten con tu vnz!_):

=

2. Conoce a tu Piblico
Adapta tu lenguaje. ¢ Son técnicos o
l_|:|rim:ipianhes?

3. Storytelling

Usa casos de éxito y narrativas para captar

I_Ia atencion emocional del cerebro.

St [ || SR

" 4. Controla el Tiempo y el Tono

Usa un guion para no divagar. No hables ni
| muy rapido (nervios) ni muy lento (inseguridad);

I e

5. Tenun Plan B

Lleva la presentacién en un USB y apuntes

~en papel por si falla el internet.
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La Ecuacionde un _
Buen Acuerdo it

| Al
|
42 NI

f,Es un buen acuerdo?

[ Zona of Possible Acuerdo

Es MEJOR que mi MAAN (Plan B).

Satisface los INTERESES reales (no
solo las posiciones) de ambas partes.
No deja dinero sobre la mesa
(maximiza las OPCIONES).

Se basa en CRITERIOS OBJETIVOS
(leyes, precios de mercado).

Mejora, 0 al menos no daiia,
la RELACION a largo plazo.

- .

\

El verdadero exito en los negocios no es derrotar al otro,

[ ommmmmmlee=—— |

!mmm Enr:s E.lﬁl mmmmﬁmﬁ

es construir el puente juntos.
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