Módulos de Capacitación para el Desarrollo del Liderazgo Gerencial
Factores Claves de la  Negociación.
Negociar es: Tratar asuntos para lograr mejores resultados.
La negociación involucra al menos dos aspectos: una situación de conflicto (sustancias) y una parte humana (las Personas).

La negociación no es una herramienta para convencer a otros para que hagan lo que nosotros queramos. Es un proceso de búsqueda de soluciones conjuntas a problemas compartidos.
¿Con quien Negociamos?
· Supervisor-supervisado.

· Compañeros de trabajo.

· Sindicatos- empresa.

· Empresa-empleados.

· Clientes-suplidores: internos y externos, institucionales y personales.

· Clientes-acreedores.

· Empresa-competidores.

· Empresa-autoridades e instituciones.

· Empresa-comunidad.

· Búsquedas de alianzas y/o fusiones.

· Entre y con amigos.

· Entre y con familiares.

· Vecinos.
Factores claves de toda negociación:
· Tiempo:

· Plazos.

· Oportunidades.

· Timing.
· Información: 

· Disponibilidad y acceso.

· Posesión. 
Relación de poder: Capacidad para influir 
· Posición.

· Legitimidad.

· Conocimientos y experiencias.

· Carácter.

· Capacidad para tomar decisiones y otorgar recompensas y castigos.

· Sexo.

· Estilo de comportamiento.

· Impotente.

· Loco o irracional.
Negociación como un proceso de cambio:

La solución de un conflicto implica un cambio en la forma en que se hacen las cosas, requiere una relación simétrica para evitar estancamientos.
Cuenta de banco emocional:

· Depósitos: Acción que aumenta la confianza.

· Comprender a la otra persona: Amabilidad y cortesía simple.

· Honestidad.

· Hacer y cumplir promesas.

· Aclarar expectativas.

· Integridad Personal.

· Lealtad.

· Modestia: disculpas sinceras.
· Retiros: Acción que reducen  la confianza.

· Ignorar / descortesías.

· Deshonestidad.

· Hipocresía.

· Romper promesas.

· Incumplimientos.

· Duplicidad.

· Arrogancia.
¿Porqué situaciones simples se convierten en conflictos?
1. Imagen refleja: Cada una de las partes considera que la posición de la otra es exacta y totalmente hostil y opuesta a la otra. En consecuencia, cada una de las partes ignora por completo las oportunidades de acuerdo que se le presentan.
2. Interpretación diferente de los mismos hechos: Las partes ven solo lo que desean observar, están a favor de cualquier interpretación que sea más compatible con sus intereses.
3. Doble estándar: Las partes juzgan sus propios actos a través de estándares diferentes de los que utiliza para juzgar los actos de la otra parte.
4. Posiciones polarizadas de un solo tema: Las partes se concentran en un solo tema y consideran que los otros representan los extremos opuestos respecto a ese tema; por ello, consideran que el conflicto tiene una sola fuente, y que su tarea es obligar a la otra parte a rendirse incondicionalmente.   
Habilidades de negociación:

· Comunicación efectiva.

· Escucha activa.

· Información y análisis de datos.

· Conocimiento de la situación: negocio, producto.

· Conocimiento de los negociadores.

· Capacidad de observación.

· Control emocional. 
· Empatia.

· Capacidad de cierre.

· Flexibilidad.

· Creatividad.

· Trabajo en equipo.

· Cooperación y descubrimiento de los objetivos comunes.

· Construcción de relaciones a largo plazo.

· Generación de confianza.

· Entender necesidades, intereses y objetivos de otros.

· Fiabilidad.
No siempre se puede negociar.
· Identifique, clarifique y delimite las áreas de desacuerdos.

· Clarifique las áreas de desacuerdo en categorías:

· Desacuerdos principales.

· Desacuerdos secundarios.

· Desacuerdos intranscendentes.

· Establezca soluciones de compromisos, si es necesario: logren consecciones mutuas.
Los puntos muertos.

· Mantener el dialogo.

· Introducir nuevos elementos y nuevos puntos de vista.

· Introducir una tercera persona.

· Sustitución de negociadores.

· Retiradas tácticas.

· Buscar en el nivel superior del interlocutor.

· Abandonar la negociación.
Cerrando el acuerdo.
· Cree una atmósfera de flexibilidad.

· Asegúrese de poder cumplir cada acuerdo.

· Asegúrese que el acuerdo es beneficioso para ambas partes.

· Facilite a su interlocutor decir sí.

· Confirme cada acuerdo.

· Ponga los acuerdos por escrito.

· Valide cada acuerdo con los objetivos propuestos.
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