
Mapa mental

Cómo negociar sin desgastar la relación

Plan de acción

1

Define tu límite y tu
alternativa antes de
negociar

2

Pregunta qué debe
resolverse para la otra
parte

3

Condiciona cada
concesión a una
contrapartida

4

Pide una pausa o el
criterio ante la presión

5

Deja el acuerdo por
escrito el mismo día

Para recordar

El acuerdo que se sostiene es el
que ambas partes aún quieren
cumplir seis meses después.
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Posiciones vs. intereses

La posición es la exigencia declarada

El interés es la necesidad de fondo

Los intereses admiten más de una solución

Preparación

Definir tu límite real antes

Ordenar tus intereses por importancia

Anticipar los intereses de la otra parte

Conocer tu alternativa sin acuerdo

Conducir la conversación

Explorar antes de proponer

Concesiones condicionales, nunca unilaterales

Firme con el problema, amable con la persona

Negociar
cuidando

relaciones

Bloqueos y presión

Nombrar la táctica con calma

Pedir el criterio detrás del número

Usar la pausa a propósito

Ganar demasiado

La parte presionada cumple mal el acuerdo

Evaluar valor y disposición a cumplir

Cerrar bien

Repetir en voz alta lo acordado

Dejarlo por escrito el mismo día

Explicitar plazos, responsables y exclusiones


