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/Qué es la Negociacion?

La negociacidn es un proceso de comunicacion entre dos o
Mas partes con intereses, al menos parcialmente, opuestos
sobre uno o varios temas, mediante el cual se espera llegar
a un acuerdo.

Es un medio para resolver conflictos y tomar decisiones
conjuntas cuando No se quiere o No se puede recurrir a la
autoridad o la fuerza.




Dos Enfoques Fundamentales

Negociacién Distributiva & Negociacién Integrativa &
Ganar-Perder: juego de suma cero donde los Ganar-Ganar: busca crear y reclamar valor,
recursos son fijos y limitados. Lo que uno gana, enfocandose en los intereses subyacentes para

el otro lo pierde. "agrandar el pastel".
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Negociacion Distributiva: SS | A
Competir por el Pastel

Caracteristicas Clave

Competitiva y posicional
Ocultamiento de informacidn
Enfoque en el corto plazo

La relacidn no es prioritaria

[ Ejemplo: La compra-venta de un coche de
segunda mano, donde el regateo se centra
exclusivamente en el precio.




Negociacion Integrativa:
Crear Valor Juntos

Caracteristicas Clave

Colaborativa, basada en intereses
Intercambio abierto de informacion
Enfoque en la relacidn a largo plazo

Ambas partes salen satisfechas

[J Ejemplo: Dos empresas negocian una alianza
estratégica combinando fortalezas en marketing y
produccion para crear un huevo mercado

beneficioso para ambas.




Las 6 Fases del Proceso de Negociacion

01 02

Preparacién y Planificacién Definicion de Reglas Basicas

El 80% del éxito. Investigar, definir objetivos, identificar Acuerdo sobre aspectos logisticos: quiénes, donde, plazos
intereses y determinar tu MAAN. y procedimientos.

03 04

Apertura y Presentacion Exploracién e Intercambio

Cada parte presenta su posicion inicial, marcando el tono  El corazdn de la negociacidon: argumentar, intercambiar
de la negociacion. informaciéon y hacer concesiones.

05 06

Cierre y Acuerdo Post-Negociacion

Formalizacion del acuerdo de forma clara, especificay con Implementacion, evaluacion de resultadosy
compromisos definidos. Mmantenimiento de la relacion.



El Modelo de
Harvard

El estandar de oro de la negociacidon integrativa,

desarrollado en la Universidad de Harvard y popularizado
en el libro "SI, jde acuerdo!".




Los 4 Principios del Modelo de Harvard

A DX
Separar Personas del Problema Centrarse en Intereses
Ser suave con las personas y duro con el No en posiciones superficiales, sino en
problema. necesidades subyacentes.
Q 8Ja
Inventar Opciones Criterios Objetivos
Generar soluciones de mutuo beneficio antes de Basar el resultado en estandares justos e

decidir. independientes.



Principio 1: Separar a las Personas del Problema

"Hay que ser suave con las personasy duro con el problema. Un buen negociador ataca el problema, no a la

persona.”

Técnicas Clave
) X Mal: "Tu propuesta es ridicula"

Percepcién: Ponte en su lugar

... : v] Bien: "No logro ver coOmo esta propuesta
Comunicacién: Escucha activa = o ? p -
Nnos ayuda a alcanzar el objetivo de eficiencia

Emocidn: Reconoce las suyas y las propias .
yasy Prop que ambos buscamos. ; Puedes explicarme

tu razonamiento?"



Principio 2: Centrarse en los Intereses, no en las Posiciones

1 2
Posicién Interés
Lo que una parte dice que quiere: "Quiero un aumento del La necesidad subyacente: "Necesito sentir gue mi trabajo es
15%" valorado y compensado justamente"

Las posiciones son a menudo irreconciliables; los intereses pueden ser satisfechos de multiples maneras. Pregunta "¢ Por qué?" para
descubrir los intereses verdaderos.



Ejemplo: Posiciones vs. Intereses

Posicion del Empleado Soluciones Alternativas

"Quiero trabajar desde casa" - Horario flexible

Teletrabajo parcial (2-3 dias)

Interés Real . Horario de entrada/salida ajustado

Oficina satélite mas cercana
Reducir el tiempo de transporte para pasar mas

tiempo con su familia

La empresa puede satisfacer el interés sin necesidad de aceptar el teletrabajo al 100%.



Principio 3: Inventar
Opciones de Mutuo Beneficio

Antes de decidir, genera una amplia gama de
posibilidades. Evita el juicio prematuro y la idea de que solo
hay una solucion. El objetivo es "agrandar el pastel".

Técnica

Realizar una sesion de brainstorming conjunta donde
todas las ideas son bienvenidas, sin compromiso. Busca
soluciones creativas que satisfagan los intereses de ambas
partes.




Ejemplo: Negociacion de Alquiler

Opcién 1 Opcién 2

Contrato mas largo a cambio de un precio Incluir servicios (agua, luz, internet) en el
menor mensual alquiler

Opcién 3 Opcién 4

El inquilino realiza mejoras a cambio de un Pago adelantado de varios meses con
descuento descuento

En lugar de solo discutir el precio (posicidon), se exploran multiples opciones creativas que pueden
satisfacer los intereses de ambas partes.



Principio 4: Insistir en Criterios Objetivos

El acuerdo debe basarse en un estandar justo e independiente de la voluntad de las partes. Esto

protege la relacidon y evita que la negociacidon se convierta en una batalla de voluntades.

Estandares de Mercado

Precios de referencia del sector o industria

Marco Legal

Normativas y regulaciones aplicables

Valoraciones de Expertos

Opiniones de profesionales independientes

Precedentes

Casos similares resueltos anteriormente



Ejemplo: Criterios Objetivos

en Accio
Situacion

Negociacion del precio de una casa

Criterios Objetivos Aplicables

Valor de tasacion de un perito independiente

Precios de venta de propiedades comparables en Ia
misma zona

Indices de precios del mercado inmobiliario local

Estado de conservacion certificado
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El MAAN: Tu Mejor Alternativa

El MAAN (Mejor Alternativa a un Acuerdo Negociado), conocido por su acronimo en inglés BATNA (Best

Alternative To a Negotiated Agreement), es el concepto mas importante en la preparacion de una
negociacion.

;/Qué es? /Qué NO es?

Tu mejor plan B. Lo que haras si NO llegas a un No es tu minimo aceptable, sino tu mejor
acuerdo en la negociaciéon actual. alternativa real y accionable fuera de |la mesa.



;Por Qué el MAAN es Clave?

&
O Reduce la Desesperacion
Punto de Referencia Conocer tu MAAN te da la
Fuente de Poder . . .
Cualquier acuerdo que logres confianza para negociar con
El poder en una negociacion debe ser MEJOR que tu pacienciay, si es necesario,
no viene de |la agresividad, MAAN. Si la oferta sobre |a levantarte de la mesa sin
sino de tener una buena mesa es peor, debes temor.
alternativa. La parte con €| rechazarla y ejecutar tu
mejor MAAN tiene mas alternativa. Te protege de

capacidad de influencia. aceptar malos acuerdos.



Ejemplo del MAAN en Accién

Situacién Inicial Resultado
Vas a negociar un aumento de sueldo con tu Negocias sabiendo que cualquier oferta debe
empresa actual superar ese 10% para ser considerada
1 2 3
Tu MAAN

Recibes una oferta firme de otra empresa por un

salario 10% superior

[J Poder de negociacion: Si tu empresa no supera ese 10%, tienes una alternativa excelente y puedes tomar

la otra oferta con confianza.
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Los 5 Estilos de Negociacion

Basado en el modelo de Thomas-Kilmann, los estilos se
clasifican segun dos dimensiones: asertividad
(preocupacion por los propios resultados) y cooperacion
(preocupacion por los resultados del otro).



Estilo 1: Competitivo
(Ganar/Perder)

Caracteristicas

Alta asertividad, baja cooperacién

Objetivo: Ganar a toda costa
Ve la negociacidn como una contienda

Enfoque agresivo y dominante

;Cudndo usarlo?

Negociaciones distributivas de una sola vez
Cuando la relacion no importa

En situaciones de emergencia




Estilo 2: Colaborativo
(Ganar/Ganar)

Caracteristicas

Alta asertividad, alta cooperacioén

Objetivo: Solucion que satisfaga plenamente a ambas partes
Es el estilo de la negociacidon integrativa

Busqgueda de soluciones creativas

;Cudndo usarlo?

Cuando la relacidn es importante
El problema es complejo

Permite soluciones creativas




Estilo 3: Evasivo (Perder/Perder)

Caracteristicas ;Cudndo usarlo?

Baja asertividad, baja cooperacién - Cuando el asunto es trivial

Objetivo: Evitar o posponer el conflicto. No se - Cuando se necesita mas tiempo para
abordan los problemas directamente. reunir informacion

Cuando los costos de confrontacion
superan los beneficios



Estilo 4: Complaciente (Perder/Ganar)

Caracteristicas /Cuando usarlo?

Baja asertividad, alta cooperacion - Cuando te das cuenta de que estas

Objetivo: Ceder a las demandas del otro para equivocado

preservar la relacién a toda costa. - Cuando el asunto es mucho mas
importante para la otra parte

Para acumular "crédito social" para futuras
negociaciones



Estilo 5: De Compromiso
(Solucion Intermedia)

Caracteristicas

Asertividad y cooperacién

moderadas

Objetivo: Encontrar una
solucion rapida y
aceptable para ambas
partes, donde cada uno
cede algo. "Partir la
diferencia".

;Cuando usarlo?

Cuando el tiempo es
limitado

Como un acuerdo
temporal en un asunto
complejo

Cuando ambas partes
tienen igual poder




LoS 6
Principios de
Cialdini

la negociacion




Principio 1: Reciprocidad tH

El Principio

Las personas se sienten obligadas a devolver lo que han
recibido primero. Es una norma social profundamente
arraigada.

Tdctica en Negociacion

Sé el primero en hacer una concesion (aunqgue sea
pequena) o en compartir informacion valiosa. Esto crea una
obligacion social en la otra parte para corresponder.




Principio 2: Escasez &

"La gente desea mas aquello que es limitado o dificil de
conseguir."

Tdctica

Senalar los beneficios Unicos de tu oferta o que es una
"oferta por tiempo limitado".

Efecto

Crea un sentido de urgencia que motiva a la otra parte
a tomar decisiones mas rapidamente.




Principio 3: Autoridad &

El Principio

Las personas tienden a seguir el consejo de expertos
creibles y figuras de autoridad reconocidas.

Tdactica en Negociacién

Demuestra tu pericia y conocimiento en el tema
Cita datos de fuentes respetadas
Usa testimonios de expertos

Demuestra tu experiencia previa




Principio 4: Compromiso y Coherencia

Compromiso Inicial Coherencia

Una vez que las personas se comprometen con ..eS Mas probable que acepten solicitudes

una idea (incluso pequena)... posteriores coherentes con ese compromiso.

[J Tactica: Busca un "si" inicial en un punto pequefio y no controvertido. Luego, construye sobre
ese acuerdo inicial para llegar a los puntos mas importantes.



Principio 5: Simpatia /
Agradado ®)

El Principio

Es mas probable que digamos "si" a las personas que nos

agradan, en quienes confiamos y con quienes nos sentimos
comodos.

Tactica en Negociacién

Tomate tiempo para construir una buena relacion (rapport)
Busca similitudes y puntos en comun
Haz cumplidos sinceros

Muestra una actitud cooperativay amable




Principio 6: Prueba Social (Consenso) 2%

"Las personas miran a los demas para determinar como deben actuar, especialmente en situaciones
de incertidumbre."

Tactica 1 Tdactica 2 Tactica 3

Menciona que "otros en su Usa testimonios y casos de Presenta estadisticas que
misma situacion" han estudio relevantes demuestren que tu
aceptado acuerdos similares propuesta es una norma

aceptada



Los 6 Principios de Cialdini: Resumen Visual

Reciprocidad Escasez

Dar primero para recibir después Lo limitado es mas valioso

Autoridad Compromiso

Los expertos son mas persuasivos Coherencia con compromisos previos
Simpatia Prueba Social

Decimos si a quien nos agrada Seguimos a la mayoria



Integrando los Conceptos: Preparacion Estratégica

Investigar Definir Objetivos

g )

Conoce a la otra parte, sus Establece tus metas y tu
Intereses y su MAAN MAAN claramente
Seleccionar Tdcticas £y Elegir Estrategia

Aplica los principios de @ Decide entre enfoque

Harvard y Cialdini distributivo o integrativo



Caso Practico: Negociacion Salarial

01
Preparacion

Investiga salarios del mercado (criterio objetivo),
identifica tu MAAN (otra oferta), define tus
intereses (no solo dinero, también desarrollo).

03
Exploracion

Enfocate en intereses: desarrollo profesional,
reconocimiento, balance. Inventa opciones:
aumento + formacion + flexibilidad.

[ies

Apertura

Separa personas del problema: "Valoro mucho
trabajar aqui" (simpatia). Presenta datos de
mercado (autoridad).

04

Cierre

Usa criterios objetivos (salarios de mercado) y tu
MAAN como referencia. Aplica reciprocidad
haciendo una concesion menor primero.



Errores Comunes en la Negociacion

1 2 3
No Prepararse Anclarse en Posiciones Hacer Concesiones Rapidas
Entrar sin conocer tu MAAN o Defender una posiciéon sin
los intereses de |la otra parte explorar los intereses Ceder demasiado pronto sin
subyacentes obtener nada a cambio
4 5
Ignorar la Relacién No Escuchar
Ganar la negociacion pero perder la relacion a Hablar demasiado y no descubrir los verdaderos

largo plazo INntereses del otro



Mejores Practicas para
Negociar con Exito

Antes de la Negociacién Durante la Negociacién

Investiga
exhaustivamente

Define tu MAAN
claramente

|dentifica intereses, no
solo posiciones

Prepara multiples
opciones

Establece criterios

objetivos

Escucha activamente

Separa personas del
problema

Haz preguntas abiertas

Busca crear valor antes
de reclamarlo

Mantén la calmay la
profesionalidad




La Negociacion como Habilidad Estratégica

"La negociacion no es un evento aislado, sino una habilidad estratégica fundamental que se
perfecciona con la practica y la reflexion continua."

En los Negocios En la Vida Personal En el Liderazgo
Contratos, alianzas, fusiones, Compras importantes, Gestion de equipos,
resolucion de conflictos relaciones familiares, asignacion de recursos,

laborales decisiones compartidas cambio organizacional



Puntos Clave para Recordar

La preparacion es el 80% del éxito

Conoce tu MAAN, investiga a la otra parte y
define tus intereses claramente antes de
sentarte a negociar.

Aplica los 4 principios de Harvard

Separa personas del problema, enfécate en
INntereses, inventa opciones y usa criterios
objetivos.

Busca el Ganar-Ganar siempre que sea
posible

La negociacion integrativa crea mas valory
construye relaciones duraderas.

Usa la influencia ética

Los 6 principios de Cialdini son herramientas
poderosas cuando se aplican con integridad.



Conclusion: El Arte y la
Ciencia de Negociar

La negociacion efectiva combina preparacion rigurosa con
habilidades interpersonales. No es manipulacion, sino un
proceso de comunicacion estratégica que busca crear valor

para todas las partes.

Dominar estos fundamentos te permitird alcanzar mejores
acuerdos, construir relaciones mas solidas y resolver
conflictos de manera constructiva en cualquier ambito de
tu vida profesional y personal.

La practica constantey la reflexién sobre cada negociacién
te convertirdn en un negociador cada vez mas efectivo.
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Manejo de Conflictos de Alto
Impacto

INndepac:



Contenido del Modulo

01 ot 03

Negociaciones Multipartitas Negociacion Intercultural Manejo de Conflictos

Gestion de coalicionesy agendas Superando barreras en un Estrategias para tacticas hostiles
Mmultiples en escenarios mundo globalizado y situaciones dificiles

complejos

0z 05

Etica en Negociacién Simulacién Final

Dilemas éticos y construccion de confianza Caso practico de negociacidon compleja



Negociaciones Multipartitas

Una negociacion multipartita involucra a mas de dos
partes. Su complejidad aumenta exponencialmente con
cada nuevo actor, ya gue no solo se gestionan los intereses
entre "nosotros" y "ellos", sino también las dinamicas
dentro de cada grupo y entre los diferentes grupos.




Desafios de las Negociaciones Multipartitas

=

Complejidad Procesal

Gestionar el turno de palabra,
el flujo de informaciény la
toma de decisiones se vuelve
mucho mas dificil con
multiples participantes.

Complejidad Estratégica

Las partes pueden formar
coaliciones o alianzas
temporales y cambiantes
para aumentar su poder de
negociacion frente a otros.

]

B

Complejidad Social

La dindmica de grupo, las
presiones de conformidad y
los prejuicios pueden influir
fuertemente en el
comportamiento de los
negociadores.



Gestion del Proceso en
Negociaciones Multipartitas

Establecer una Agenda
Clara

Acordar los temas a tratar y el
orden de discusion desde el
inicio.

Asignar un Moderador

Una figura neutral que facilite
la discusion y asegure que
todas las voces sean
escuchadas.

Utilizar "Rondas"

Dar a cada parte un tiempo
determinado para expresar su
punto de vista sin
interrupciones.




Gestion de Coaliciones

(‘r)\
Identificar Intereses Comunes

Mapear los intereses de todas
las partes para identificar
posibles aliados estratégicos.

150

Construir Alianzas
Estratégicas

Formar coaliciones basadas en
intereses compartidos, no solo
en posiciones superficiales.

9,

Anticipar Coaliciones
Bloqueadoras

Prevenir alianzas que puedan
vetar cualquier acuerdo
apelando a intereses
individuales.



Estrategias para Cerrar
Acuerdos Multipartitas

Acuerdos Preliminares

1 Cerrar acuerdos sobre temas mas sencillos

primero para generar impulsoy momentum
positivo en la negociacion.

Voto de Paja (Straw Polls)

2 Realizar votaciones informales para medir el
nivel de apoyo a una propuesta sin
comprometer a nadie a una decision final.




Negociacion
Intercultural

La negociacion intercultural se da entre personas de

diferentes culturas. El éxito depende de la capacidad para
comprender y adaptarse a las diferencias en valores,
normas de comunicacion y protocolos sociales.



Dimensiones Culturales: Comunicacion

Culturas de Bajo Contexto

Ejemplos: Alemania, Estados Unidos

El mensaje es explicito y literal
Se valora la claridad y la franqueza

"Si" significa si

Culturas de Alto Contexto

Ejemplos: Japdn, México

El mensaje se transmite a través del contexto
Se valora la armonia y se evita la confrontacion

"Si" puede significar "Te he entendido"



Dimensiones Culturales:
Orientacion al Tiempo

Monocroénica

Ejemplos: Suiza, Alemania

El tiempo es lineal y se gestiona en segmentos. Se valora la

puntualidad, las agendas y hacer una cosa a la vez.

Policrénica
Ejemplos: América Latina, Medio Oriente

El tiempo es flexible y ciclico. Las relaciones son mas

Importantes que los horarios. Es comun gestionar varias tareas

simultdaneamente.



Distancia al Poder

Alta Distancia al Poder Baja Distancia al Poder

Se muestra gran deferencia a la autoridad y la toma de Las estructuras son mas planasy la comunicacion es
decisiones esta centralizada en el lider de mayor rango. mas informal entre distintos niveles jerarquicos.




Estrategias para Negociar Interculturalmente

1 Investigay Prepdrate

Aprende sobre la cultura de tu contraparte antes de la reunion.

2 Evitalos Estereotipos

Usa el conocimiento cultural como una guia, no como una regla rigida.

3 Escucha y Observa Activamente

Presta especial atencion al lenguaje no verbal.

4 Habla con Claridad y Simplicidad

Evita la jerga, los modismos y el humor que pueda ser malinterpretado.

S5  TenPaciencia

Construir confianza y llegar a un acuerdo puede llevar mas tiempo.



Manejo de Conflictos
y Tacticas Hostiles

A veces, te enfrentaras a negociadores "dificiles" que
utilizan tacticas de presion, ataques personales o enganos.
El objetivo no es contraatacar con la misma moneda, sino

neutralizar la tactica y redirigir la conversacion hacia una
negociacion basada en principios.




El Método de William Ury: "Girar a tu Favor"

William Ury desarrollé un método de cinco pasos para manejar negociaciones dificiles y transformar el conflicto en colaboracion.

@) No Reacciones: Sube al Balcén &

Haz una pausa mental. Observa la negociacion con perspectiva y objetividad.

O Ponte de su Lado

Escucha activamente y reconoce su punto de vista para desarmar la hostilidad.

<5 No Rechaces, Reencuadra

Acepta lo que dicen y reencuadralo como un intento de resolver el problema.

- Tiende un Puente de Oro
T

Facilitales el "Si" ayudandoles a ver el acuerdo como una victoria.

.@. No Presiones, Educa

Hazles ver las consecuencias de no llegar a un acuerdo.



Paso 1: No Reacciones - Sube
al Balcén

Cuando te sientas atacado o provocado, tu primer instinto
es reaccionar. En lugar de eso, haz una pausa mental.
Imagina que subes a un balcén desde donde puedes
observar la negociacidon con perspectiva y objetividad.

Esto te da tiempo para pensar antes de actuar y evitar
respuestas emocionales que puedan danar la negociacion.




Paso 2: Ponte de su Lado -
Desarma a tu Oponente

"Entiendo por qué te sientes asi"
,j;’
"Desde tu perspectiva, tiene sentido"

Ny

En lugar de resistir su posicion, escuchalo activamente y
reconoce su punto de vista. Esto no significa estar de
acuerdo, sino mostrar empatia, lo que reduce |la hostilidad y

»
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abre la puerta al dialogo.




Paso 3: No Rechaces, Reencuadra - Cambia el
Juego

Ataque Posicional Reencuadre hacia Intereses
"INecesitamos un 20% de descuento o no hay "Ayudame a entender por qué el 20% es la
trato!" cifra crucial para ustedes. ; Qué problema

estamos tratando de resolver con ese
descuento?"

Acepta lo que dicen y reencuadralo como un intento de resolver el problema, redirigiendo hacia los
INntereses subyacentes.



Paso 4: Tiende un Puente de Oro -
Facilitales el "Si"

A menudo, las personas no aceptan una propuesta por miedo a
"perder" o quedar mal. Ayudales a ver el acuerdo como una victoria
para ellos.

Involucra

Hazlos parte de la creacion de la solucion

Empodera

Que se sientan duenos del acuerdo

Presenta como Victoria

@

Muestra los beneficios para su lado




Paso 5: No Presiones, Educa -
Usa el Poder para Educar

Si insisten en tacticas
hostiles, en lugar de usar la
fuerza, hazles ver las
consecuencias de no llegar
a un acuerdo.

Pregunta clave:

"¢ QUé crees que pasara

si no llegamos a un

acuerdo?"

Hazles entender que la
mejor salida para ellos es
negociar contigo de buena
fe. El objetivo es educar, no
amenazar.
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Dilemas Eticos Comunes

Bluffing vs. Engano

Exagerar tu posicion
(bluffing) es una tactica
comunmente aceptada,
como decir "Tengo otra
oferta sobre la mesa". Sin
embargo, el engano sobre
hechos materiales, como
mentir sobre los datos de
rendimiento de un producto,
es éticamente incorrecto y
puede tener consecuencias

legales.

Ocultamiento de
Informacion

cTienes la obligacion de
revelar informacién que
podria debilitar tu posicion?
La ética sugiere que no
tienes que revelar todo, pero
no debes ocultar
informacion crucial para la
seguridad o el valor
fundamental de lo que se
negocia.

Falsas Intenciones

INniciar una negociacion sin
Nninguna intencidon de llegar
a un acuerdo, solo para
obtener informacioén de la
competencia, es una
practica altamente antiética.



La Linea entre lo Aceptable y
lo Inaceptable

Eticamente X Eticamente

Aceptable Inaceptable
Exagerar tu posicion - Mentir sobre hechos
(bluffing) materiales
No revelar toda tu - Ocultar informacion
iInformacion crucial de seguridad
Mantener - Negociar con falsas
confidencialidad Intenciones

estrategica Engafar sobre el valor

Negociar con firmeza fundamental




Construccion de Confianza a Largo Plazo

Reputacion

Tu reputacion te precede. Ser
conocido como un negociador
honesto y justo es tu activo

Mas valioso.

Enfoque en la Relacién

Considera cada negociacion
como un episodio en una larga
relacion.

Coherencia

Cumple tus promesas. La
confianza se construye con
acciones consistentes a lo
largo del tiempo.

Transparencia

Ser claro sobre tus intereses y
procesos genera confianza.



El Valor de la Reputacion

"Un 'triunfo' a corto plazo a costa de la confianza es, en
realidad, una pérdida a largo plazo."

Tu reputacidon como negociador es tu capital mas
iImportante. Una vez dahada, es extremadamente dificil de
recuperar. Las organizaciones y profesionales exitosos
entienden que la confianza es la base de todas las
relaciones comerciales duraderas.



Simulacion de
Caso Prdactico
Final

Para integrar todas las habilidades aprendidas durante el curso,
se realizara una simulacion final de alto impacto que pondra a
prueba tu capacidad de negociacidn en un escenario complejoy

realista.




Escenario: "Fusion
TechSolutions &

InnovateCorp”
Contexto

TechSolutions, una empresa de software consolidada,
busca adquirir InnovateCorp, una startup innovadora con
tecnologia de punta pero con dificultades financieras.

Esta simulacion representa un escenario realista donde
ambas partes tienen intereses legitimos pero
potencialmente conflictivos, requiriendo habilidades
avanzadas de negociacion para alcanzar un acuerdo
mMmutuamente beneficioso.
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Roles en la Negociacion

Equipo TechSolutions Equipo InnovateCorp
CEO - Fundador/CEO
Director Financiero (CFO) - Inversionista principal
Director de Tecnhologia (CTO) - Ingeniero Jefe

Cada rol recibird una hoja con sus intereses primarios y secundarios, su MAAN/BATNA, y datos clave
financieros y tecnoldgicos.



Informacion Confidencial: TechSolutions

<

N

D

BATNA

Tiene otra startup en la mira
como alternativa de
adquisicion

Presupuesto

Capacidad financiera para la
adquisicion pero con limites
definidos

O

Interés Tecnolégico

Busca integrar la tecnologia
Innovadora de InnovateCorp



Informacion Confidencial: InnovateCorp

BATNA

Oferta de financiaciéon de
mMmenor cuantia que permite
seguir independientes

oll0

Situacion Financiera

Dificultades financieras que
requieren solucidn a corto
plazo

Co

o

Valor Tecnolégico

Tecnologia de punta que
representa su principal
activo



Precio de Adquisicién y Forma de Pago

Determinar el valor de la empresa y la
estructura del pago (efectivo vs. acciones)

Grado de Autonomia

Establecer el nivel de independencia que
mantendra el equipo de InnovateCorp

Temas Clave de Negociacion

2

Rol de los Fundadores y Empleados Clave

Definir las posiciones y responsabilidades
del equipo de InnovateCorp post-fusion

Sinergias y Plan de Integracién

Desarrollar |la estrategia de integracion
tecnoldgica y operativa



Criterios de Evaluacion

Los equipos seran evaluados en su capacidad para demostrar las competencias clave desarrolladas durante el

Curso.

Preparacién y Planificacion

Desarrollo de una estrategia
coherente basada en analisis
de intereses y BATNA

Manejo de Dingmicas

Gestion efectiva de |a
dindmica de equipo y
tacticas de la contraparte

Identificacion de Intereses

Capacidad para ir mas alla
de las posiciones y descubrir
Intereses subyacentes

Acuerdo Sostenible

Logro de un acuerdo
mMmutuamente beneficioso
basado en criterios objetivos

Creacion de Valor

Propuesta de opciones
creativas de mutuo beneficio
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Proceso de la Simulacio

Preparacion Cierre

30 minutos para que cada equipo Documentacion del acuerdo
desarrolle su estrategia alcanzado o analisis del impasse

Negociacion Debriefing

90 minutos de negociacidon activa Reflexidon grupal sobre estrategias,
entre los equipos decisiones y aprendizajes



Metodologia de
Ensenanza

El curso tendra un enfoque tedrico-practico, priorizando el
aprendizaje activo. Se combinaran exposiciones tedricas
con metodologias que permitan al estudiante "aprender
haciendo".




Analisis de Casos de Estudio
T

o e

Se analizaran situaciones empresariales reales para
desglosar las decisiones, estrategias, errores y aciertos de
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los negociadores.

Ejemplos de Casos:

La negociacion de Disney para adquirir Pixar
La crisis de los misiles en Cuba

Negociaciones comerciales internacionales

Esto permite conectar los modelos tedricos con la

complejidad del mundo real.




Role-Playing y Simulaciones

S3,

Los estudiantes participaran activamente en ejercicios de
negociacion y liderazgo. Estos ejercicios permiten
experimentar la presion, la emocion y la dindmica de una
negociacion real en un entorno seguro.

Simulaciones Cortas

@ Para practicar habilidades especificas como
feedback o escucha activa

Caso Practico Final

@} Negociacion compleja que integra todas las
competencias del curso




Debates y Discusiones Grupales

Se fomentara el intercambio de ideas y la construccidon de conocimiento colectivo. Se plantearan dilemas
éticos y preguntas estratégicas para gue los estudiantes defiendan sus posturas, escuchen perspectivas
diferentes y desarrollen su pensamiento critico.

": Es ético usar tacticas de "¢ Cuando es apropiado "¢ CoOmo equilibrar los
presion en una negociacion?" revelar informacion Intereses individuales con los
confidencial?" del equipo?"



Conferencias con Invitados

>

Se buscara la participacion de profesionales
experimentados para compartir sus experiencias practicas:

Directivos de empresas
Diplomaticos
Mediadores profesionales

Expertos en comprasy relaciones laborales

Escuchar de primera mano los desafios y éxitos de
negociadores experimentados proporciona un contexto
iInvaluable y una fuente de inspiracion.




Beneficios del Aprendizaje Activo

Retroalimentacion Inmediata

Experiencia Practica 5 , ,
Correccidn y mejora en tiempo
Aprender haciendo en @ real
situaciones realistas
~ Desarrollo de Confianza
"o o
Practica en entorno seguro
Aprendizaje Colaborativo 1S
B | & Pensamiento Critico
Construccion colectiva de
conocimiento Analisis y reflexidon sobre

decisiones



Integracion de Competencias

El curso integra todas las habilidades desarrolladas en un marco coherente que prepara a los
estudiantes para enfrentar negociaciones complejas en el mundo real.

1 Etica

2 Manejo de Conflictos

3 Negociacién Intercultural

4 Negociaciones Multipartitas

5 Fundamentos de Negociacion



Preparados para el Exito

Al completar esta unidad, habras desarrollado las competencias
avanzadas necesarias para:

Gestionar negociaciones - Construir confianza a largo
complejas con multiples plazo
partes Crear valor en situaciones

Navegar diferencias culturales aparentemente imposibles

con sensibilidad Aplicar técnicas avanzadas de

Manejar conflictos y tacticas manera integrada

hostiles efectivamente Cerrar acuerdos sostenibles y

Mantener estandares éticos en Mmutuamente beneficiosos
situaciones dificiles

"La excelencia en la negociacion no es un destino, sino un viaje
continuo de aprendizaje y practica."




