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Cambridge International Consulting NEGOCIANDO CON CLIENTES

NEGOCIACION — PERSUASION — CAMBIO - LIDERAZGO

INTERESES ALTERNATIVAS (PLAN B)

NOSOTROS CONTRAPARTE NOSOTROS CONTRAPARTE

Identifique y priorice sus intereses, estime y priorice los | ldentifique su MAAN (Mejor Alternativa al Acuerdo
de la contraparte. Encuentre los intereses comunes, Negociado) y estime la de la contraparte.
distintos 0, en conflicto.

PROPUESTAS CRITERIO DE LEGITIMIDAD

—>

—>

Identifique la ZOPA y explore todas las posibilidades de | ¢ Por qué la contraparte deberia aceptar nuestra
generar valor en la negociacion. propuesta?
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COMUNICACION

Agenda de la reunion (temas a tratar):

¢, Coémo quiere que sea la comunicacién con esta contraparte?

¢, Donde cree que seria mas conveniente tener esta conversacion y por qué?

¢, Qué mensaje le quiere enviar a la contraparte?

¢ Existe algun comentario o pregunta que pueda hacer para generar emociones positivas al inicio del proceso?
(familia, hijos, hobbies, un buen resultado, etc.)

¢ En esta ocasion tiene alguna novedad que le puede interesar? SilC] Noll ;Cual es?

¢, Qué otra informacion quisiera compartir con la contraparte?

¢ Qué informacion quisiera obtener de la contraparte? ¢ Es realista pretender obtenerla? Si[C] Nol_l ;Por qué?

¢, Qué objeciones le puede hacer el otro? ¢, Como va a levantarlas? (Reencuadre)

COMPROMISO

Clarifique su autoridad y estime la de la contraparte: § pueden llegar a un acuerdo final y suscribirlo?
¢La contraparte ha faltado a algiin compromiso con nosotros en el pasado? Sil[C] Noll De haberlo hecho, no hay
garantias de que no lo vuelva a hacer, en cuyo caso los proximos acuerdos deben ser hechos con cuidado.

Si usted llegara a un acuerdo con la contraparte, ;qué temas deberia incluir el acuerdo? (Checklist) Preocupese por
la claridad del acuerdo (quién, cdmo, dénde, cuanto, cuando)

¢ Este acuerdo podria tener precedentes inconvenientes para la compaiiia? Sil[C] NolJ

¢He consultado? Si[C] Nol De ser afirmativo, ¢tengo autoridad para llevarlo a cabo? Sil[CJ] Nol
¢ Seria conveniente dejar algo escrito sobre lo acordado? Si[C] Nol

¢ Hay la posibilidad de enviar un email posteriormente para resumir lo acordado? Sil[C] Nol

Derechos reservados © - CIC Cambridge International Consulting



RELACION

Evalue la relacion actual con la contraparte: Buenal] Regular[[] Malal’l

Si la relacién con esta contraparte no se encuentra bien, no pretenda tener una negociacion exitosa sin antes haber
tratado de mejorarla.

¢ Es el tipo de contraparte con el que nuestra empresa quiere tener negocios? SilZ] Noll  Sino lo fuera, ¢cual
podria ser nuestra alternativa? (habria que empezar a trabajarla)

¢La contraparte valora la relacion con nosotros? SilCl  No[l  De no ser asi, ¢por qué cree que no lo hace?
¢ Podriamos hacer algo para generar un cambio?

¢ Ha sucedido algo en el pasado que haya afectado la relacién con la contraparte? SilC] Noll ;Qué?

¢ Es posible hacer algo para mejorar la relacion actual? Sil”l  No[] De ser afirmativo, ¢qué pasos especificos
podriamos dar, ¢cuando y como?

¢ Ha visitado ultimamente a esta contraparte solo con el objetivo de fortalecer la relacion? SilC]  Nol

Si cree que esta relacion puede ser de largo plazo ¢ Qué debe hacer o evitar hacer durante la negociacién para no
afectarla negativamente? ; Qué puede hacer en el futuro para fortalecer la relacion con esta contraparte?
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