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Un problema a explicarUn problema a explicar

((CrozierCrozier))

●●ORGANIZACIONES:ORGANIZACIONES:



••REGLAS:REGLAS:

No controlan la totalidad de 
los aspectos de una
organizaciorganizacióónn

ZONAS DE INCERTIDUMBRE



••ACTORES:ACTORES:

Margen de libertadde libertad



••NEGOCIAR:NEGOCIAR:NEGOCIAR:NEGOCIAR:NEGOCIAR:NEGOCIAR:NEGOCIAR:NEGOCIAR:

Tratar un tema con miras a Tratar un tema con miras a 
alcanzar un acuerdo.  alcanzar un acuerdo.  

(A(Aúún cuando el trato no se n cuando el trato no se 
alcance, se habralcance, se habráá negociado)negociado)



••REQUISITOS:REQUISITOS:

��Voluntad de negociar con la Voluntad de negociar con la 
otra parteotra parte

��Objetivos distintosObjetivos distintos

��IntercambiabilidadIntercambiabilidad de de 
objetivosobjetivos



••NEGOCIAR:NEGOCIAR:

��Es una forma bEs una forma báásica de conseguir lo     sica de conseguir lo     
que se quiere de otros.  que se quiere de otros.  

��Es una comunicaciEs una comunicacióón en dos n en dos 
sentidos, designada para llegar a un sentidos, designada para llegar a un 
acuerdo cuando usted y la otra parte acuerdo cuando usted y la otra parte 
tienen algunos intereses en comtienen algunos intereses en comúún y n y 
otros opuestos.otros opuestos.

((FisherFisher y y UryUry))



••NEGOCIACINEGOCIACIÓÓN:N:

��Hacer que el conflicto funcione de Hacer que el conflicto funcione de 
manera que las partes inviertan manera que las partes inviertan 
todas sus capacidades y recursos todas sus capacidades y recursos 
imaginativos para proporcionar a la imaginativos para proporcionar a la 
otra parte un conjunto de beneficios otra parte un conjunto de beneficios 
que ninguno de los dos obtendrque ninguno de los dos obtendríía si a si 
el otro no estuviera presenteel otro no estuviera presente..

((JandtJandt y Gillette)y Gillette)



••NEGOCIACINEGOCIACIÓÓNN

��Es la actividad dialEs la actividad dialééctica en la cual las partes ctica en la cual las partes 
que representan intereses discrepantes se que representan intereses discrepantes se 
comunican e interactcomunican e interactúúan influencian influenciáándose ndose 
recrecííprocamente, para lo cual utilizan tanto el procamente, para lo cual utilizan tanto el 
poder, como la disposicipoder, como la disposicióón que pueda existir n que pueda existir 
para aceptarlo (sometipara aceptarlo (sometiééndose, subordinndose, subordináándose ndose 
o acepto aceptáándolo), con el fin de arribar a un ndolo), con el fin de arribar a un 
acuerdo mutuamente aceptado que configura, acuerdo mutuamente aceptado que configura, 
desde entonces, un objetivo comdesde entonces, un objetivo comúún en cuyo n en cuyo 
logro las partes se comprometen. logro las partes se comprometen. 

((AldaoAldao ZapiolaZapiola))



••CLASIFICACICLASIFICACIÓÓN DE LOS N DE LOS 
SUJETOS NEGOCIADORES:SUJETOS NEGOCIADORES:

1. SEG1. SEGÚÚN EL NN EL NÚÚMERO DE PERSONAS QUE MERO DE PERSONAS QUE 
LO CONFORMAN LO CONFORMAN 

2. SEG2. SEGÚÚN QUE REPRESENTEN A UN N QUE REPRESENTEN A UN 
TERCERO O A STERCERO O A SÍÍ MISMOSMISMOS

3. SEG3. SEGÚÚN EL NIVEL DE QUIEN N EL NIVEL DE QUIEN 
REPRESENTANREPRESENTAN



••CLASIFICACICLASIFICACIÓÓN N ……

-- IndividualIndividual
-- GrupalGrupal

1.  SEG1.  SEGÚÚN EL NN EL NÚÚMERO DE PERSONASMERO DE PERSONAS
QUE LO CONFORMANQUE LO CONFORMAN



2. SEG2. SEGÚÚN QUE REPRESENTEN A N QUE REPRESENTEN A 
UN TERCERO O A SUN TERCERO O A SÍÍ MISMOSMISMOS

--RepresentaciRepresentacióón ajenan ajena
--RepresentaciRepresentacióón propian propia

••CLASIFICACICLASIFICACIÓÓN N ……



--PersonalPersonal
--OrganizacionalOrganizacional
--NacionalNacional

••CLASIFICACICLASIFICACIÓÓN N ……

3. SEG3. SEGÚÚN EL NIVEL DE  QUIEN          N EL NIVEL DE  QUIEN          
REPRESENTANREPRESENTAN



••APTITUDES DESEABLES EN APTITUDES DESEABLES EN 
LOS NEGOCIADORES:LOS NEGOCIADORES:

��AnticipadoresAnticipadores
��EstratEstratéégicosgicos
��CreativosCreativos
��EmprendedoresEmprendedores
��Cultura flexibleCultura flexible
��PacientesPacientes



••NECESIDADES NECESIDADES ((MaslowMaslow))

��EstEstééticasticas
��Saber y comprenderSaber y comprender
��AutorrealizaciAutorrealizacióónn
��Estima, afecto, pertenenciaEstima, afecto, pertenencia
��SeguridadSeguridad
��FisiolFisiolóógicasgicas



••CONDUCTAS DEFENSIVASCONDUCTAS DEFENSIVAS

��ProyecciProyeccióónn
��IntroyecciIntroyeccióónn (identificaci(identificacióón)n)
��RegresiRegresióónn
��ConversiConversióón (somatizacin (somatizacióón)n)



••AUTOMATISMOS:AUTOMATISMOS:

��PasividadPasividad
��AgresividadAgresividad
��PresuntuosidadPresuntuosidad
��FatalismoFatalismo



••¿¿CUCUÁÁNDO UNA CONDUCTA NDO UNA CONDUCTA 
ES RACIONAL?ES RACIONAL?



••CONTENIDO CONTENIDO 
DE LA NEGOCIACIDE LA NEGOCIACIÓÓN:N:
(materia negociable)(materia negociable)

¿¿QuQuéé se negocia?se negocia?



••INTERCAMBIABILIDAD:INTERCAMBIABILIDAD:

��Los objetos que Los objetos que 
constituyen el contenido de constituyen el contenido de 
la negociacila negociacióón deben ser n deben ser 
intercambiablesintercambiables, para lo , para lo 
cual deben ser cual deben ser diferentesdiferentes
entre sentre síí..



••LUGAR DE LA NEGOCIACILUGAR DE LA NEGOCIACIÓÓN:N:

��Es importante y necesario Es importante y necesario 
conocer el terrenoconocer el terreno donde se donde se 
va a actuar, y siempre es va a actuar, y siempre es 
beneficioso beneficioso elegirloelegirlo



••CLASIFICACICLASIFICACIÓÓN:N:

�� DOMINIO DEL LUGAR: DOMINIO DEL LUGAR: 

•• Lugar propioLugar propio
•• Lugar del oponenteLugar del oponente
•• Lugar neutralLugar neutral



��MANIOBRAMANIOBRA

••Lugar que facilita la maniobra Lugar que facilita la maniobra 
ofensivaofensiva

••Lugar que facilita la maniobra Lugar que facilita la maniobra 
defensivadefensiva

••CLASIFICACICLASIFICACIÓÓN:N:



��LOGLOGÍÍSTICA:STICA:

••Importante infraestructura propia y Importante infraestructura propia y 
escasa para el adversarioescasa para el adversario
••Importante infraestructura para ambas Importante infraestructura para ambas 
partespartes
••Escasa infraestructura propia e Escasa infraestructura propia e 
importante para el adversarioimportante para el adversario
••Escasa infraestructura para ambas partesEscasa infraestructura para ambas partes

••CLASIFICACICLASIFICACIÓÓN:N:



••OPORTUNIDAD:OPORTUNIDAD:

��Circunstancia conveniente para Circunstancia conveniente para 
alguna cosaalguna cosa

��Momento en que, al ejecutarse Momento en que, al ejecutarse 
una acciuna accióón, alcanza su efecto n, alcanza su efecto 
mmááximoximo



••ACCIACCIÓÓN OPORTUNA:N OPORTUNA:

��No es ni prematuraNo es ni prematura
ni tardni tardííaa



••CRONOLOGCRONOLOGÍÍA DE LAS    A DE LAS    
OPERACIONES:OPERACIONES:

Se deben planear con antelaciSe deben planear con antelacióón n 
las acciones y las acciones y contrarreaccionescontrarreacciones
sobre la base de fases, etapas y sobre la base de fases, etapas y 
maniobras componentes, cada una maniobras componentes, cada una 
de las cuales se ubica en de las cuales se ubica en 
determinado lapso.determinado lapso.



••ARMONIZACIARMONIZACIÓÓN DE LAS N DE LAS 
ACCIONES EN EL TIEMPOACCIONES EN EL TIEMPO

••SimultaneidadSimultaneidad
••SucesiSucesióónn
••CoordinaciCoordinacióónn
••PeriodicidadPeriodicidad



••INFORMACIINFORMACIÓÓN:N:

��Conocimiento acabado de   Conocimiento acabado de   
algoalgo



••INTELIGENCIA:INTELIGENCIA:

��InformaciInformacióón elaborada, procesada:n elaborada, procesada:
••obtenciobtencióónn
••registroregistro
••evaluacievaluacióónn
••correlacicorrelacióónn
••integraciintegracióónn



••PODER: PODER: (definiciones)(definiciones)

��Probabilidad de imponer la propia Probabilidad de imponer la propia 
voluntad dentro de una relacivoluntad dentro de una relacióón n 
social, asocial, aúún contra toda resistencia y n contra toda resistencia y 
cualquiera que sea el fundamento cualquiera que sea el fundamento 
de esa probabilidadde esa probabilidad

(M. (M. WeberWeber))



��Capacidad para producir los efectos Capacidad para producir los efectos 
deseados (deseados (RussellRussell))

��Capacidad de un miembro de la Capacidad de un miembro de la 
organizaciorganizacióón para inducir o n para inducir o 
influenciar a otro miembro para que influenciar a otro miembro para que 
ejecute sus directivas o cumpla con ejecute sus directivas o cumpla con 
otras normas que otras normas que éél apoya (l apoya (EtzioniEtzioni))

••PODER: PODER: (definiciones)(definiciones)



1. Poder coercitivo1. Poder coercitivo
2. Poder remunerativo2. Poder remunerativo
3. Poder normativo 3. Poder normativo 

••PODER: PODER: (clasificaci(clasificacióón n -- EtzioniEtzioni))



••MODELOS MODELOS 
de NEGOCIACIde NEGOCIACIÓÓN: N: 

Aquellos tipos que constituyen Aquellos tipos que constituyen 
estilos de negociaciestilos de negociacióón especn especííficos, ficos, 
y que, al tener caractery que, al tener caracteríísticas sticas 
propias se diferencias entre spropias se diferencias entre síí..



1. Competitivo1. Competitivo
2. Cooperativo2. Cooperativo

••MODELOS MODELOS 
de NEGOCIACIde NEGOCIACIÓÓN: N: 



��Ganar a toda costaGanar a toda costa
��Juego de suma ceroJuego de suma cero
��““Vale todoVale todo””

••MODELO COMPETITIVO: MODELO COMPETITIVO: 



••MODELO COMPETITIVOMODELO COMPETITIVO
ASPECTOS ESTRATASPECTOS ESTRATÉÉGICOS y GICOS y 
TTÁÁCTICOS: CTICOS: 

�� Posiciones iniciales extremasPosiciones iniciales extremas
�� Autoridad limitadaAutoridad limitada
�� TTáácticas emocionalescticas emocionales



��ConsideraciConsideracióón de las concesiones del n de las concesiones del 
oponente como debilidades de oponente como debilidades de éésteste
��Mezquindad en las propias Mezquindad en las propias 
concesionesconcesiones
��Ignorancia de fechas lIgnorancia de fechas líímitesmites

••MODELO COMPETITIVOMODELO COMPETITIVO
ASPECTOS ESTRATASPECTOS ESTRATÉÉGICOS y GICOS y 
TTÁÁCTICOS:CTICOS:



••POSIBLES ACCIONES POSIBLES ACCIONES 
FRENTE A UN NEGOCIADOR FRENTE A UN NEGOCIADOR 
COMPETITIVO:COMPETITIVO:

��Abandonar la negociaciAbandonar la negociacióónn
��Aceptar la situaciAceptar la situacióónn
��Modificar la situaciModificar la situacióónn



��Ganar Ganar -- ganarganar

••MODELO COPERATIVO:MODELO COPERATIVO:



��Lograr confianza mutuaLograr confianza mutua
��Lograr compromiso de la Lograr compromiso de la 
contrapartecontraparte
��Controlar al adversarioControlar al adversario

••MODELO COOPERATIVOMODELO COOPERATIVO
ASPECTOS ESTRATASPECTOS ESTRATÉÉGICOS y GICOS y 
TTÁÁCTICOS:CTICOS:



••MODELO NEGOCIAR SIN CEDERMODELO NEGOCIAR SIN CEDER

��Obtenga el sObtenga el síí.  El arte de negociar   sin .  El arte de negociar   sin 
ceder ceder 
��Es una forma bEs una forma báásica de conseguir lo que se sica de conseguir lo que se 
quiere de otros.  Es una comunicaciquiere de otros.  Es una comunicacióón en dos n en dos 
sentidos, designada para llegar a un acuerdo sentidos, designada para llegar a un acuerdo 
cuando usted y la otra parte tienen algunos cuando usted y la otra parte tienen algunos 
intereses en comintereses en comúún y otros opuestos. n y otros opuestos. 

((FisherFisher –– UryUry))



��RESUELVE PROBLEMAS NO RESUELVE PROBLEMAS NO 
BASBASÁÁNDOSE EN EL  REGATEONDOSE EN EL  REGATEO

••MODELO NEGOCIAR SIN CEDERMODELO NEGOCIAR SIN CEDER

MMÉÉTODO:TODO:

1. Separe las personas del problema1. Separe las personas del problema
2. C2. Cééntrese en los intereses, no en las posicionesntrese en los intereses, no en las posiciones
3. Genere alternativas para el beneficio mutuo3. Genere alternativas para el beneficio mutuo
4. Facilite la toma de decisiones del oponente4. Facilite la toma de decisiones del oponente
5. Insista en criterios objetivos5. Insista en criterios objetivos



••PROBLEMAS DE LA PROBLEMAS DE LA 
COMUNICACICOMUNICACIÓÓN:N:

��Los negociadores hablan para Los negociadores hablan para 
el pel púúblicoblico
��Las partes no se escuchanLas partes no se escuchan
��Malos entendidosMalos entendidos



••SUGERENCIAS PARA SUGERENCIAS PARA 
FOMENTAR LA CREATIVIDAD:FOMENTAR LA CREATIVIDAD:

��Separar el momento creativo Separar el momento creativo 
del decisoriodel decisorio
��Tormenta de ideasTormenta de ideas
��Enfoques de especialistasEnfoques de especialistas



••MEJOR ALTERNATIVA A UN MEJOR ALTERNATIVA A UN 
ACUERDO NEGOCIADO ACUERDO NEGOCIADO 

MAANMAAN

�� El poder de negociaciEl poder de negociacióón relativo n relativo 
entre dos partes es funcientre dos partes es funcióón de qun de quéé
grado de atractivo tiene para cada grado de atractivo tiene para cada 
parte el no llegar a un acuerdoparte el no llegar a un acuerdo



••MAAN MAAN --
SU DETERMINACISU DETERMINACIÓÓN REQUIERE:N REQUIERE:

�� Inventar opciones para el caso de Inventar opciones para el caso de 
fracasofracaso

�� Mejorar opciones haciMejorar opciones haciééndolas mndolas máás s 
prpráácticascticas

�� Seleccionar la mejor opciSeleccionar la mejor opcióónn



••IMPORTANTE:IMPORTANTE:

�� Compare cada oferta con su MAAN para Compare cada oferta con su MAAN para 
seleccionar la mejor ofertaseleccionar la mejor oferta
Conozca o deduzca el MAAN de su oponente Conozca o deduzca el MAAN de su oponente 
y razone en consecuenciay razone en consecuencia

�� No negociar: si ambas partes tienen MAAN No negociar: si ambas partes tienen MAAN 
muy atractivos, entonces el mejor muy atractivos, entonces el mejor 
resultado para ambos puede ser no llegar a resultado para ambos puede ser no llegar a 
un acuerdoun acuerdo



••PLANEAMIENTO de la PLANEAMIENTO de la PLANEAMIENTO de la PLANEAMIENTO de la PLANEAMIENTO de la PLANEAMIENTO de la PLANEAMIENTO de la PLANEAMIENTO de la 

NEGOCIACINEGOCIACINEGOCIACINEGOCIACINEGOCIACINEGOCIACINEGOCIACINEGOCIACIÓÓÓÓÓÓÓÓN:N:N:N:N:N:N:N:

�� SecuencialSecuencial
�� Por problemas aisladosPor problemas aislados



Muchas Gracias.Muchas Gracias.

Lic. MarLic. Maríía a CerrudoCerrudo


