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QUE ES NEGOCIACION

“Proceso en el cual dos o mas partes intercambian bienes y servicios en defensa de sus intereses” J. A.
Wall

“Proceso de toma de decisiones que se sustenta en el intercambio” Kennedy

“Intento de dos o0 mas partes de encontrar un modo de accidon conjunta que parecera a ambas mejor
gue otras opciones” David Lax y James Sebenius

“La comunicacion de idas y vueltas que aspira a alcanzar un acuerdo cundo diferentes partes tienen
intereses parcialmente contrapuestos y otros parciamente compartidos” Fisher y Ury




QUE ES NEGOCIACION

« Negociamos con otras personas, grupos, organizaciones

« Suele plantearse en situaciones asimétricas

« Se trabaja en forma iterativa (por aproximaciones sucesivas)
» La negociacion es tanto extrinseca como intrinseca

« Cada actor debe evaluar sus aspiraciones

« Conciencia y autoconciencia — Conocer y conocerse




LA ,
NEGOCIACION

Basada en principios

Segun Harvard

PROBLEMA

Separar a las
personas de los
problemas

HULIFLIEIDA.D)

Considerar la

multiplicidad de
intereses

ESTANDARES )

Recurnira
estandares que
brinden parametros

objetivos




LOS SIETE ELEMENTOS

Relaciones Comunicacion

LEGITIMIDAD

Compromiso Alternativas




EL PROCESO DE NEGOCIACION

La negociacién es un camino

PLANIFICAR

PREPARARSE

Preparar la
informacion
Identificar
objetivos y partes
interesadas
Evaluar
alternativas
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» Definiry

comprender
reglas basicas
para negociar
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ACLARACIONES
ENTRE LAS PARTES

+ Escucha
* Declaraciones
* Formulacién de

problemas

» Acuerdos sobre la

implementacion
de los resultados
de negociacion

* Comunicacion

« Disefo de

alternativas

* Evaluacion de los

puntos de
resistencia

» Integracion
* Megociaciones de

contexto



EL PROCESO DE NEGOCIACION

1 1. PLANIFICAR, PREPARARSE
Lyl ol e ¢Cual es el conflicto? ¢ Cudles son los antecedentes que derivaron en la negociacién? ¢ Quiénes son
gk las partes interesadas directamente involucradas? éLos involucrados en forma indirecta?
Gorer i e ¢Qué resultados pretende obtener de la negociacidon? éCuales son las metas?
ircendas e ¢Cuales son los resultados esperados por la otra parte? ¢ Qué demandas espera de ella? ¢ Qué
alternativas intereses pueden gravitar que al momento de negociar no tienen visibilidad?

Bosquejar la mejor alternativa a un acuerdo negociado
e Claridad sobre el valor minimo aceptable para alcanzar en un potencial acuerdo
e Posicidon de poder

2 DEFINIRREGLAS DEFINIR LAS REGLAS BASICAS

BASICAS . ./ i Te
e  ¢Quiénes van a negociar? (representacion)
comprender ° C"D(’)nde? C._COn qUé p|aZOS?

reglas basicas

para neggiyr e (iQué temas delimitaran las discusiones?



EL PROCESO DE NEGOCIACION

3

ACLARACIONES
ENTRE LAS PARTES

* Escucha

* Declaraciones

* Formulacién de
problemas

4

SOLUCION DE
PROBLEMAS

* Diseno de
alternativas

* Evaluacion de los
puntos de
resistencia

» Integracion

* Negociaciones de
contexto

CONCLUSION,
IMPLANTACION

» Acuerdos sobre la
implementacion
de los resultados
de negociacion

* Comunicacion

ACLARAR, JUSTIFICAR

e (Cada parte justifica sus demandas

* Espacio para que cada parte se informe y aprenda sobre la otra
* Oportunidad para poner sobre la mesa informacion de respaldo

NEGOCIACION Y RESOLUCION DE PROBLEMAS
* Tomay daca

* Discusion sobre el fondo del asunto

* Ambas partes hacen concesiones

CONCLUSION E IMPLANTACION

* Formalizacién del acuerdo

e Desarrollar procedimientos para ponerlo en vigencia
e Acordar la forma de comunicarlo



NEGOCIACION

Proceso en el cual dos o0 mas partes intercambian bienes y servicios.




NEGOCIACION

Distributiva

Suma cero

Cantidad fija por distribuir
Ganar — perder
Divergente

Integradora
5 W 7
R

H

Suma variable

Cantidad variable por distribuir
Ganar —ganar
Convergente




NEGOCIACION

+ +
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Objetivo Margen Objetivo
A - B
Punto de Punto de /
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CONFLICTO

INCOMPATIBILIDAD
DEMETAS

Proceso que comienza cuando
una parte percibe que otra
afecto o va a afectar algo que
le interesa

AN

DIFERENCIASEN LA
INTERPRETACION
DELOSHECHOS |

DESACUERDOSENLAS
EXPECTATIVASDE
S commrnmmry

\ &Y |

EXTREMOS

Formas sutiles de Violencia
desacuerdo



Nociones del conflicto

Tradicional Relaciones humanas Interaccionista

Los conflictos son una fuerza
positiva, son necesarios para

Los conflictos son resultado de -
que un grupo se desempeiie

la interaccion humana, se dan ...
Postula que todos los . con eficacia; incitan a los
en cualquier grupo y son

conflictos son dafinos y deben .. . lideres a mantener un nivel
inevitables. En ocasiones

ser evitados : minimo y continuo de
pueden beneficiar el . :
conflictos, contribuyen a la

desempeno del grupo. viabilidad del grupo, a motivar
la creatividad y la autocritica.



POSICION INTERACCIONISTA

Le dan sustento a los

Postula la existencia de FUNCIONALES mﬂeﬁgﬁgxﬂsudséféumiﬂegn
conflictos funcionales y

disfuncionales.

Conflictos por las tareas,
contenidos y metas de

" ‘ trabajo
‘NCOMPATIBILIDA$
A DEMETAS 5
' / /N Conflictos de relaciones, se
4O\ CONFLICTOS - dan por las relaciones
- j/\ /‘>~_ interpersonales
//& )
DESACUERDOSENLAS DIFERENCIASENLA
EXPECTATIVAS DE K INTERPRETACION
COMROSTAMENIN | PELosmEcios Conflictos de procesos
Vs ’ 4 —— sobre la forma en gue se
NG L coordina el trabajo
DISFUNCIONALES Obstruyen el desempeno

del grupo



EL PROCESO DEL CONFLICTO

Etapa |: oposicion o incompatibilidad potencial

VARIABLES
ESTRUCTURA PERSONALES

S * Tamaiio del grupo * Ambigledad en la toma de
Barreras comunicacionales S S
3 » Especializacion decisiones

* Lenguaje : o
* Interdependencia entre grupos * Incompatibilidad

* Presupuestos o ¢ :

Z  Alta rotacion o Estilos de liderazgo

* Sobreentendidos 2 :

* Composicion etaria o Valores

* Metas de distintos departamentos o Creencias



EL PROCESO DEL CONFLICTO

Conciencia de dos o mas partes

. oy = de la existencia de condiciones
/ Conflicto pemlb[dn para que surja el conflicto
.r’
v

!
I

Etapa Il \_ /

¥
’

Cogniciony /
personalizacion

\

L}
L}
L}
L]
L1
L}
L]
L]

A1

“.. Componente emocional en un
%
\ . . conflicto que crea ansiedad,
Conflicto sentido R "
tension, frustracion y hostilidad

- J/




EL PROCESO DEL CONFLICTO




Etapa IV

Los conflictos se vuelven
visibles por las conductas que
se observan. Declaraciones,
actos, agresiones.

Reacciones

EtapaV

Resultados

Conflicto de tareas:
contenido y metas de trabajo.

Conflicto de relaciones:
relaciones interpersonales.

Conflicto de procesos:
sobre la manera en que se hace el trabajo.

v Funcionales: mejora del
desempeno grupal

v' Disfuncionales: Obstruye el
desempeno grupal



Etapa |
Oposicion potencial o
incompatibilidad

Condiciones previas
¢ Comunicacion
® Estructura

* Variables personales

Etapa Il
Cognicion y
personalizacion

Conflicto
percibido

Conflicto
sentido

Etapa Il
Intenciones

Intenciones al manejar
el conflicto

* Competir

* Colaborar

* Compromiso

* Evitar

* Acomodarse

Etapa IV
Comportamiento

Conflicto abierto

* Comportamiento de
las partes

* Reaccion del otro

Etapa V
Resultados

Mayor
desemperio del

grupo

Menor
desemperio del

grupo




EL PODER: dos nociones

e Capacidad de un sujeto de influir en la conducta de otro/s de modo que actie/n de acuerdo con su
voluntad.

* El poder no requiere que haya compatibilidad de metas, sélo dependencia.

T m

A posee algo que B quiere

* La dependencia aumenta cuando el recurso que uno controla es importante, escaso e insuficiente.



Bases del poder

Informacion

Coercion

Racional legal Acceso a la informacion y

Miedo
su control

Tradicional

Carismatico

Max Weber

. Recompensas
Experiencia

Distribucion de
recompensas

Destrezas y conocimientos

(+)

Legalidad Carisma

(-)

Posicion
jerarquica

Personalidad y estilo

Suma cero



El poder no es un instrumento

Multiples de relaciones de fuerzas, propias del dominio en cual _— NN IR\ \\\
se ejercen, constitutivas de su organizacion. ' \\\\*\\\‘\\‘
\\\ ‘ ‘\\\\\\
AW \\‘

AN
\\:\\l \_

Los apoyos de las relaciones de fuerza se encuentran las unas
con las otras de manera que forman una cadena o sistema.

Su cristalizacidon institucional toma forma en los aparatos
estatales, en la formulacion de la ley y en las hegemonias
sociales.

S R NN \N

La condicién de posibilidad del poder no debe ser buscada en la i %,

. . . . ‘ SR\ . /// /I, N L
existencia primera de un poder central, en un foco Unico de AR ‘ \ l// §p77
soberania del cual irradiarian formas derivadas y descendientes; ‘ ' M Y
son pedestales moviles de las relaciones de fuerza. NN S A

- ir de i j NN
El poder se ejerce a partir de innumerables puntos y en el juego ‘\N\“\,\\ R 7 7
de relaciones maviles no igualitarias. \ NNNNNN



DOS NOCIONES

P ——— -
NN

‘s /] = e NN NS
Coercién Informacion ’vM’:‘ = \
Miedo

Acceso a la informacion y /‘ - )
2 AT
su control TALT =

= R

NN

R Recompensas
Experiencia

Distribucion de

Destrezas y conocimientos recompensas

i
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Legalidad

— e

Carisma
Posicion

Personalidad y estilo

jerarquica



Institucién y poder

FORMA ORGANIZATIVA TRADICIONAL FORMA RIZOMATICA

 |nstituciones
e Personas
* Metas

Pedestales moviles de las relaciones de fuerza



EL PROCESO DE NEGOCIACION

La negociacién es un camino

PLANIFICAR

PREPARARSE

Preparar la
informacion
Identificar
objetivos y partes
interesadas
Evaluar
alternativas

'l'
l

» Definiry

comprender
reglas basicas
para negociar
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ACLARACIONES
ENTRE LAS PARTES

+ Escucha
* Declaraciones
* Formulacién de

problemas

» Acuerdos sobre la

implementacion
de los resultados
de negociacion

* Comunicacion

« Disefo de

alternativas

* Evaluacion de los

puntos de
resistencia

» Integracion
* Megociaciones de

contexto
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