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1. Introducción
El propósito de esta guía es entregar un marco metodológico y conceptual para analizar y resolver casos asociados a procesos de negociación, tal como se exige en el Examen Final Transversal (EFT). El documento integra los Resultados de Aprendizaje de la asignatura:
· RA1: Aplicar principios de persuasión en diversos contextos.
· RA2: Contrastar estilos de negociación para una interacción comercial efectiva.
· RA3: Planificar una negociación considerando estrategias, etapas y acuerdos de beneficio mutuo.
El enfoque de este manual es imparcial, académico y orientado a la evidencia, evitando subjetividad y privilegiando el uso correcto de conceptos fundamentales de negociación.

2. Marco Conceptual Esencial
Los conceptos incluidos corresponden a los contenidos centrales del programa, necesarios para el análisis riguroso de casos y para dar respuestas evaluables según la pauta oficial del EFT.

2.1. Negociación y Persuasión (RA1)
La persuasión en negociación consiste en influir en la contraparte mediante argumentos, datos y elementos comunicacionales que permitan apoyar la propuesta presentada.
Principios de Persuasión
Según la literatura especializada, los principios más frecuentes en contextos comerciales son:
· Reciprocidad: disposición a corresponder beneficios.
· Prueba social: evidencia basada en conductas o experiencias de terceros.
· Simpatía: afinidad o percepción positiva entre las partes.
· Autoridad: respaldo técnico o profesional que otorga credibilidad.
· Coherencia: alineación entre decisiones y compromisos previos.
· Escasez: relevancia del valor percibido cuando los recursos u oportunidades son limitados.
Su aplicación debe analizarse en función del contexto del caso y la naturaleza de las interacciones descritas.

2.2. Comunicación Efectiva en la Negociación (RA1–IL 1.2)
Una negociación requiere habilidades comunicacionales que faciliten la identificación de intereses y la construcción de soluciones. Entre las principales se encuentran:
· Escucha activa.
· Preguntas aclaratorias y abiertas.
· Reformulación y verificación de entendimiento.
· Exposición clara de argumentos.
· Manejo de objeciones.
En el EFT, el análisis debe evidenciar cómo estas habilidades se observan o deberían implementarse en el caso.

2.3. Paradigmas de Negociación (RA2)
Existen dos enfoques principales:
Negociación distributiva
· Se basa en la competencia por recursos limitados.
· Las partes suelen centrarse en posiciones rígidas.
· El objetivo suele ser maximizar el beneficio propio.
Negociación integrativa
· Se enfoca en la cooperación y en la creación de valor.
· Busca soluciones de beneficio mutuo.
· Considera variables múltiples y flexibles.
La selección del enfoque debe sustentarse en el análisis del caso: relación de largo plazo, cantidad de variables, nivel de conflicto, evidencia de colaboración.

2.4. Modelos, Etapas y Planificación de la Negociación (RA3)
Etapas del proceso
1. Preparación: incluye análisis de contexto, identificación de intereses, MAAN/BATNA, alternativas y objetivos.
2. Intercambio de información: presentación de intereses, exposición de restricciones, levantamiento de datos relevantes.
3. Propuestas: generación de alternativas, ofertas iniciales y ajustes.
4. Concesiones: intercambio ordenado y estratégico de condiciones.
5. Cierre: formalización del acuerdo y validación de compromisos.
MAAN/BATNA
La Mejor Alternativa en Caso de No Acuerdo es un elemento fundamental para establecer límites y fortalecer la toma de decisiones.
Agenda de Negociación
Herramienta estructural que ordena el proceso. Debe incluir:
· Objetivo general.
· Temas a tratar.
· Orden de discusión.
· Criterios de evaluación y límites.
· Elementos no negociables.

3. Metodología Académica de Análisis de Casos
El siguiente procedimiento se recomienda para responder de forma estructurada y coherente en el EFT.

Paso 1: Identificación del problema central
Consiste en determinar el conflicto principal del caso, sus variables y las partes involucradas. Debe evitar interpretaciones subjetivas y centrarse en hechos explícitos.

Paso 2: Distinguir posiciones e intereses
· Posición: demanda explícita de la parte.
· Interés: motivación o necesidad subyacente.
La respuesta debe demostrar la capacidad de diferenciar ambas dimensiones.

Paso 3: Análisis del contexto negociador
Incluye:
· Evaluación del tipo de negociación (distributiva o integrativa).
· Relación previa entre las partes.
· Naturaleza del problema (precio, condiciones, recursos, expectativas).
· Restricciones explícitas.

Paso 4: Identificación de alternativas y MAAN/BATNA
Se debe establecer qué opciones existen para cada parte si no se alcanza un acuerdo. Esto determina el margen real de negociación.

Paso 5: Selección de estrategias y tácticas
La respuesta debe justificar:
· Principios de persuasión pertinentes.
· Estilo de negociación adecuado.
· Tácticas recomendadas (concesiones condicionales, legitimidad, ampliación de variables, entre otras).
La argumentación debe ser objetiva y basada en evidencia del caso.

Paso 6: Construcción de una agenda
La agenda debe mostrar coherencia con la situación real y contener elementos estructurados:
1. Objetivo negociador.
2. Variables relevantes.
3. Alternativas a explorar.
4. Orden propuesto de discusión.
5. Criterios de éxito del acuerdo.

Paso 7: Propuesta final de acuerdo
Debe incluir:
· Condiciones específicas.
· Beneficios para ambas partes.
· Justificación del acuerdo.
· Mecanismos de seguimiento o verificación.
Esta propuesta debe ser coherente con los intereses identificados y con el análisis técnico realizado.

4. Criterios Académicos para una Buena Respuesta
La estructura mínima recomendada en una respuesta del examen es:
1. Diagnóstico del caso: intereses, posiciones y tipo de negociación.
2. Aplicación conceptual: persuasión, comunicación, estrategias.
3. Planificación: agenda y alternativas.
4. Propuesta: acuerdo final razonado y verificable.
Para obtener niveles evaluativos altos (80–100 %), la respuesta debe mostrar coherencia y aplicación integrada de conceptos, no solo definiciones teóricas.

IMPORTANTE: esta es una guía de orientación en cuanto al contenido del módulo, la evaluación se basa en casos. Por tanto, dependerá del lector que desarrolle y utilice la información del programa qui esta en el AVA. Para su cabal aplicación a cada caso. 
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