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UNA NEGOCIACION EFICIENTE

UNA PREPARACION UN RESULTADO

EFICIENTE EFICIENTE

— ———— ——— ——— CONTEXTO ————— == —=

o Tome distancia e identifique las partes involucradas « Sehaasumido el liderazgo en la negociacion.
ylos temasimportantes. » Secontrold el proceso de manera proactiva.

« Estudie la relacion existente entre las partes y disefie e Se considerd el entorno.
una estrategia acorde a esa dindmica (Mapa de e Hay unavisionintegral.

Relaciones).
— — ALTERNATIVAS ——————
o |dentifique y desarrolle sus alternativas (MAAN). » El acuerdo debe ser mejor que la mejor de mis
» EvalGela MAAN dela otra parte. alternativas (MAAN).

— = = INTERESES —— - = =

s |dentifique y priorice los suyos. s Misintereses quedan saisfechos.
= Busque, descubray evalle los de ellos. = Losintereses de los otros también.
= Defina los intereses que tienen en comun y los que « No se afectan negativamente los intereses de

estanen conflicto. terceros.

— =— —— PROPUESTAS — m——
¢ Genere muchas propuestas (agrande el pastel). e Elacuerdo no deja desperdicio sobre lamesa.

= Piense en propuestas de beneficio mutuo.
« Eviteelregateo.

= - CRITERIOS DE LEGITIMIDAD — = =

¢ |nvestigue y sustente sus propuestas con criterios * Elresultado es legitimo para todos,

independientes y persuasivos. = Nadie se siente enganado.
= Prevea c6mo avanzar o defenderse con criterios e Las decisiones tomadas pueden justificarse de
objetivos. . manera objetiva.
= Sea racional: acepte los criterios objetivos de la otra
parte.
e~ COMPROMIS OS
s Anticipe las caracteristicas esenciales de un s El compromiso final esrealista, operativo y funcional.
eventual acuerdo. s Estd definido; "quién’, “qué’, “como’, "donde” y
¢ ;Qué cosas no deberian faltar en el acuerdo final? “cuando”.
e m——— = - COMUNICACION - o ——
© Mejore la comunicacion entre las partes. s Elprocesofueeficiente.
« Defina las cuatro P (Proposito, Producto, Personas,  Lacomunicacion fue de dos vias.
Proceso). s Lasdudasseaclararon.
s Desarrolle su escucha activa.
RELACION
s Elabora un plan para mejorar la relacion entre « Larelacion entre las partes mejoro.
las partes. s Se utilizo la persuasion enlugar de la coaccion.
¢ Anlicipe posibles problemas de relacion. o Seevito utilizar mecanismos de manipulacion.

s Separe las personas de los problemas.

~



