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Gestion de negocios internacionales

Definir objetivos y saber hasta donde ceder es
fundamental, es clave para tener éxito.

(Ferguson, 2009) .

Se debe seguir un proceso adecuado en una negociacion,
gue incluya: la planeacion, |la estrategia a seguir y un
adecuado cierre y retroalimentacion del proceso.
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Planeacion de |la negociacion

Definir Establecer Identificar
correctamente los los objetivos

Realizar un

i .. . . analisis

la situacion objetivos dela . :
situacional

o problema propios contraparte

(Daniels, 2013).
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Definir correctamente la situacion o problema

1. Recopilar informacion relevante
sobre la situacion, incluyendo
hechos, fechas, estadisticas, etc.

2. Reunir informacion sobre los
personajes que fueron parte
de las situaciones pasadas
relacionadas con el tema.

3. Compilar informacion sobre
las personas que daran
seguimiento a la negociacion.
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Establecer los objetivos propios

1. Establecer las condiciones
minimas o0 maximas que se
deben presentar para llegar a
un acuerdo.

2. Establecer los valores del
intercambio, saber lo que es
valioso y lo que es
insignificante.

3. La contraparte también tiene
sus propios objetivos y ambos
deben conciliarse y llegar a un
consenso.
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ldentificar los objetivos de |la contraparte

1. Buscar llegar a un estado
intermedio de certidumbre
sobre las metas que
pretenda alcanzar la
contraparte.

2. No se debe adivinar, ni
pretender que se tiene |la
certezade loqueva a
suceder.
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Realizar un analisis situacional

1. Realizar ejercicios
situacionales.

2. Simular varios escenarios
gue pudieran presentarse
en el momento de la
negociacion y actuar la
manera en que el
negociador debe proceder
en cada uno de ellos.
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Realizar un analisis situacional

El lugar

* Influye en los objetivos
establecidos para la negociacion.

A veces puede ser local o
internacional.

* En ocasiones conviene ser neutral.

 Debe ser un lugar apropiado para
dialogar.

 Se deben evitar ruidosy
distracciones, y tener todos los
elementos para las negociaciones.
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Realizar un analisis situacional

El tiempo

e Esun factor clave; una
negociacion no puede ni debe
ser estatica.

 Hay que aprovechar los
momentos.

in
KL

* Para cualquiera de las partes,
segun la necesidad o urgencia
de conseguir los objetivos,
el tiempo puede ser un
elemento de poder.
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Realizar un analisis situacional

La informacion

* Proporciona poder, se debe
recopilar en equipo y
diferenciar bien entre |la
informacion estratégicay la
tactica.

 Se debe efectuar un analisis a
fondo de la contraparte, y del
entorno que la acompana.
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Realizar un analisis situacional

El poder

e Significa la posibilidad de

satisfacer los intereses de una T 7 — »
.-s)‘ - ' - - —

\1 >
=

parte frente a las demas.

—— 4
e También se refiere a imponer ;
e G

las reglas de juego durante la
negociacion.
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Consejos para enfocarse en el equilibrio de
fuerzas (ganar-ganar)

e Las rondas de negociacién son recurrentes, con las
mismas personas pero con diferentes temas.

Ml ® Es mejor olvidar acuerdos o situaciones previas y
negociacion .,
gl enfocarse en el tema en cuestion.

Sl o Si no hay negociaciones previas, hay que tener
tranquilidad y no hacer juicios previos.

e Se debe mantener |la objetividad en todo momento.

No perder

nunca de
SC ¢ Se debe buscar siempre la manera que las soluciones

objetivo de
conseguir favorezcan a ambas partes.

g?n':f_i;::;r e Buscar soluciones integradoras, creando alternativas
adicionales. (Daniels, 2013).
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Consejos para enfocarse en el equilibrio de
fuerzas (ganar-ganar)

e Se debe mantener el enfoque de la negociacion.

Evitar * Se debe evitar integrar nuevos objetivos durante el
involucrar proceso o estrategias disfrazadas, ya que puede ser
intereses costoso al proceso, la contraparte ser habil y

ocultos persuasiva pudiendo captar estos intereses ocultos y
romper la negociacion.

oL ® Enfocarse en el objetivo de la negociacion.
e © No se deben mezclar emociones ni sentimientos.

(Daniels, 2013).
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Tipos de cierre de la negociacion

Cierre por concesion

* Forma mas comun de llegar
a un acuerdo, las partes
ofrecen concesiones para
llegar a los objetivos
deseados.

(Daniels, 2013).
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Tipos de cierre de la negociacion

LU
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Cierre por recapitulacion

Se hace un resumen de todos
los acuerdos, destacando las
concesiones y remarcando las
ventajas de los acuerdos sobre
los puntos que estaban en el
aire.

(Daniels, 2013).
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Tipos de cierre de la negociacion

Cierre con argumento

e Consiste en guardar un
argumento de peso para
darlo a conocer al final y
lograr los objetivos
deseados.

(Daniels, 2013).
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Tipos de cierre de la negociacion

Cierre por presion

* Cierre no recomendable a
menos que se tenga cierto
poder sobre la negociacion.

* Requiere coaccionar a la
contraparte a tomar
decisiones rapidas.

(Daniels, 2013).

UNIVERSIDAD - .
-1'"]‘: TECMILENIO. Innovacion que transforma vidas.




Tipos de cierre de la negociacion

Cierre con opciones

* Se pueden considerar
algunas alternativas para
llegar a un acuerdo final.

(Daniels, 2013).
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