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8 factores a tener en cuenta en la negociacion
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Efecto Ancla:
Damos prioridad a la primera informacion que recibimos
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Efecto arrastre:

Si todo el mundo lo esta
haciendo, por algo sera...!

Si todo el mundo compra “eso”
serd porqué es bueno...

Si todo el mundo utiliza “aquello”
serd porque funciona...
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Efecto Encuadre...

enero
febrero
marzo
abril
mayo
junio

julio
agosto
setiembre
octubre
noviembre
diciembre
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Reactancia:
Psicologiainversa -> {No eres capazde...! Yo nodigo que...
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Falacia de la planificacion:
Siempre solemos subestimar el tiempo que tardaremosen
cerrar una negociacion




Efecto Percepcion:
Lo mio siempre es lo mejor!!

Mi “bueno” es
muy

"BUENO”

Tu
“bueno”

no es tan
"bueno”
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Mi “malo”
no es tan
"malo”

Tu “malo” es
muy

"MALO"




Efecto Dunning-Kruger:
Cuanto menos sabemos mas listos nos creemos
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Acomodativo Colaborativo

10

Compromiso

PERSONAS

Evitativo

Competitivo

(5] 10
Sabadell ' RESULTADOS



Muchos de nosotros
no podemos
satisfacer nuestras
necesidades

porque a menudo
decimos "Si", cuando
deberiamos decir
“No”.

William Glasser .




ANALITICO
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RACIONAL [ TAREA

AUTORITARIO

Preciso
_ Exacto |
Interés por la calidad
Oyente critico
Comunicador no
verbal
Atencion al detalle

Competitivo
Gusto por la
confrontacion
Directo
Orientado a

resultados
Sentido de urgencia
Agente de cambio

Complaciente
No le gustan los
conflictos
Persistente
Controla sus
emociones
Adaptable

Sin miedo al cambio
Accesibilidad
Prefiere hablar a

__escuchar
Facilidad de palabra
Proyecta
autoconfianza
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EMOCIONAL [ PERSONAS

ANIMADOR



ANALITICO

¢Como se comportan?

RACIONAL [ TAREA
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Cautelos@ Activ@
Precis@ Impulsiv@
Seri@ Emprended@r
Reflexiv@ Decidid@
Formal Exigente
Reservad@ Resolutiv@
Cuidados@ Sociable
Razonable Bromista
Persistente De cardcter facil
Tranquil@ Desenvuelt@
Seren@ Persuasiv@
Controlad@ Dindmic@
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EMOCIONAL [ PERSONAS

AUTORITARIO

ANIMADOR



cQué les interesa?

Existenciade Resultados,
normas, pautas, retos
procedimientos

ANALITICO | AUTORITARIO

/

ANIMADOR
Ausencia de cambio, Reconocimientoy
entornos predecibles aceptacionde los
demas
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cQueée preguntas debo hacerme para
potenciar mi capacidad de Negociacion?

¢Qué perfil tiene la otra persona?
¢Qué le motiva?

¢COmo reacciona ante los
problemas?

cCoOmMo influirle? ANALITICO AUTORITARIO
¢Cudl es su tempo?
cCOmo se relaciona?

¢Por qué y como toma las
decisiones?

/

AMABLE ANIMADOR
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Barreras de
Entrada
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Poder de los
Proveedores

ags

Competencia
(Rivalidad)
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Poder de los
Clientes
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Amenaza de
Substitutivos

~
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Politicos
Leyes
Normativas
Reglamentos
Convenios Colectivos
Protocolos

Econdmicos
Coste laboral
Costes materias primas
Euribor
Inflacion

Socio-culturales
Falta de talento
Nuevas generaciones
Tendencias de empleo
Nuevos paises
Tendencias del mercado

Tecnologicos
A
Ciberseguridad
Comunicaciones
Automatizacioén
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Potato chips with assorted dips
Nuts
Pretzels

> M & M's (WARNING: ABSOLUTELY NO EROWN ONES)
Twelve (12) Reese's peanut butter cups .
Twelve (12) assorted Dannon yogqurt (on ice)
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8 factores a tener en cuenta en la negociacion

ENTORNO [ SECTOR

ESCENARIO NORMATIVA
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VEAMOS LA NEGOCIACION COMO UN
®Sabadell PROCESO DE CREACION DE VALOR
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Negociacién
efectiva —

8 Factores a
tener en cuenta
en nuestras
negociaciones
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f.aroca@mrctraining.com

m Francesc Aroca
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MRC International people training
Mejores personas, mejores resultados 2023 Madrid | Barcelona | Andorra | Lima

La distancia entre el querer y el poder
se acorta con el entrenamiento

tGracias!

OSabadell

Hub Empresa

MiC
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f.aroca@mrctraining.com
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