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Unidad 1: Fundamentos Modernos de la Negociacion Emprendedora

Introduccion

La negociacion emprendedora en el contexto actual es un proceso dinamico y
multifacético que requiere una profunda comprension de las necesidades del
cliente, las tendencias de mercado y las habilidades interpersonales.

A medida que avanzamos hacia 2025, el entorno empresarial se caracteriza por
clientes cada vez mas informados, ciclos de venta mas cortos y un enfoque
creciente en la economia de la atencion.

Esta unidad explora los fundamentos modernos necesarios para llevar a cabo
negociaciones efectivas en este panorama cambiante.

1. Panorama 2025

- Cliente Informado

- La era digital ha empoderado a los consumidores, quienes ahora tienen acceso a
una gran cantidad de informacion sobre productos y servicios.!

- Cita destacada: "El poder ha cambiado de las empresas a los consumidores."2
- Ciclos de Venta Cortos

- La rapidez con la que los clientes toman decisiones ha reducido el tiempo de
negociacion.
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CICLO DE VENTAS

Resumen de las etapas del ciclo de ventas
y cémo se han acortado con el tiempo

Largo
En el pasado

= Actualidad

.//

Corto

- Importancia de adaptarse a un enfoque agil y flexible.
- Economia de la Atencién

- Los consumidores son bombardeados con informacion y deben decidir a qué
prestar atencion.3

- Para captar su atencioén, es esencial ofrecer un valor claro de manera concisa.

- Cita destacada: "En la economia de la atencion, el verdadero diferencial es como
logras captar y mantener la atencion de tus clientes."*

- 1A como Apoyo Comercial

- Las herramientas de inteligencia artificial pueden ayudar a personalizar la
experiencia del cliente y automatizar procesos simples.

- La IA no sustituye la negociacidon humana, pero complementa las habilidades del
vendedor al brindar datos analiticos.

2. Marco de Harvard

- Intereses vs. Posiciones

- Diferenciar entre lo que una parte quiere (posicion) y por qué lo quiere (interés) es
clave para encontrar puntos en comun.

- Un enfoque basado en intereses lleva a soluciones mas creativas y satisfactorias.

- MAAN/BATNA
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- MAAN (Mejor Alternativa a un Negocio Negociado): Ayuda a evaluar si vale la pena
aceptar una oferta.

- Conocer tus MAAN y el de la contraparte facilita la negociacion y previene
decisiones impulsivas.

- Cita destacada: "La verdadera medida de tu poder negociador es tu MAAN."®

- Mentalidad de Crecimiento

- Adoptar una mentalidad que vea los desafios como oportunidades de aprendizaje
promueve una actitud positiva en las negociaciones.

- Fomentar la adaptabilidad y el aprendizaje continuo.

3. Propuesta de Valor y Mapa de Intereses

- Propuesta de Valor

- Una declaracion clara que expligue como un producto o servicio resuelve un
problema especifico para el cliente.

- Debe basarse en un entendimiento profundo de las necesidades del cliente.
- Mapa de Intereses

- Diagramar tus propios intereses y los de la contraparte ayuda a identificar areas
de acuerdo potencial.

- Facilita el foco en soluciones beneficiosas para ambas partes.
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- llustracion: Ejemplo de un Mapa de Intereses que muestra los intereses de cada
parte en una negociacion.
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4. Comunicacion y Habilidades Blandas

- Escucha Activa

- Implica prestar total atencién al hablante, mostrando interés y proporcionando
retroalimentacion.®

- Promueve un ambiente de confianza y apertura.

- Preguntas de Exploracion
- Utilizar preguntas abiertas para profundizar en los intereses de la contraparte.

- Ejemplo: “¢Qué aspectos son mas importantes para ti en esta negociacion?”

- Rapport
- Establecer una relacion de confianza y sintonia con la contraparte.

- Las personas tienden a negociar mejor con quienes se sienten comodas.
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5. Lenguaje No Verbal

- Postura

- Mantener una postura abierta puede influir en la percepcion que la contraparte
tiene de ti.

- Evitar cruzar los brazos o mostrar signos de cierre.

- Contacto Visual
- Establecer y mantener contacto visual adecuado indica interés y sinceridad.

- Un buen contacto visual construye confianza.

- Microexpresiones

- Las expresiones faciales pueden revelar emociones y actitudes que las palabras
no transmiten.

- Estar atento a estas senales permite adaptar tu enfoque de negociacion.

- Congruencia Voz-Cuerpo

- Asegurarse de que el lenguaje verbal y no verbal esté alineado para enviar
mensajes claros y coherentes.

- Cita destacada: "La comunicacion efectiva es 7% palabras, 38% tono de voz y
55% lenguaje corporal."”

COMUNICACION ~
EFECTIVA

COMUNICACION
NO VERBAL

» Lenguaje corporal
e Expresion facial
« Contacto visual

IMPACTO

55%
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Conclusiones

La negociacion emprendedora en el panorama actual de 2025 exige una
comprension profunda de las dinamicas del cliente moderno, habilidades
interpersonales efectivas y la capacidad de adaptarse rapidamente a un entorno en
constante cambio.

Adoptar enfoques modernos, como el marco de Harvard y desarrollar una
mentalidad de crecimiento, son esenciales para maximizar resultados positivos en
cada negociacion.
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Este material didactico esta disenado para servir como un recurso integral para
estudiantes de un curso a distancia sobre negociacion emprendedora,
proporcionando tanto teoria como aplicaciones practicas que facilitaran la
comprension de este complejo campo en un entorno moderno y en constante
evolucion.
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