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ESTRATEGIAS DE NEGOCIACION
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"~ RELACIONES DE LARGO PLAZO

Estrategias de negociacion son diversas
acciones que se llevan a cabo con el fin de
cumplir los objetivos propuestos en una
negociacion.

Toda informacion que nos haga comprender
mejor a la otra parte, nos situara en una
mejor posicion para negociar. Ademas una
buena estrategia de negociacion sera la
llave para obtener recursos y generar
relaciones de largo plazo.
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*""EL ARTE DE CEDER Y ACEPTAR

La Negociacion es un procedimiento entre dos
partes, donde cada una de las cuales posee algo
gue el otro desea, acuerdan un intercambio tras
un “regateo’.

Entonces, si queremos acceder a diversos
recursos para desarrollar nuestro proyecto o
emprendimiento, necesitamos negociar. Y
“regatear” en el buen sentido, saber cual es lo
maximo que estamos dispuestos a ceder y lo
minimo que estamos dispuestos a aceptar.







\

" PROCESO DE UNA NECOC A/
PREPARACION

NEGOCIACION
CIERRE







¢/, Quién es mi contraparte y cuales son sus
necesidades?

. Qué es lo que esperamos obtener de una
negociacion?

Es importante tener a disposicion diferentes
alternativas de negociacion. Combinemos
lo que necesitamos nosotros, con lo que
debemos dar a cambio segun lo que
sabemos que necesita nuestra contraparte.




Factores de la Negociacion

En toda negociacion empresarial inciden factores de diferentes
tipos, cuyo aprovechamiento implica ventajas o desventajas para
las partes involucradas.
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a) Crear un buen clima: Sonreir, invitar a la
distension, dejar de lado miraras hostiles o
desconfiadas.

b) Prometer solo lo que podamos cumplir: Saber
claramente hasta donde podemos llegar.

c) Estudiar el “lenguaje corporal” de nuestra
contraparte: Hay varias senales (e|. brazos
cruzados implica resistencia, mostrar la palma de
las manos comunica confiabilidad, tocarse la nariz
implica algo sospechoso, etc.).




=
NEGOCIACION

d) Manejar nuestros tiempos y posibilidades.

e) Ceder: En lo que es menos importante y
resguardar lo gue mas nos interesa.

f) En ocasiones, posibilitar mediaciones de
terceros: Cuando es una negociacion
compleja o0 si conocemos en comun a un
tercero confiable.







ATENDER

»Contacto visualy
posturade interés

sProveerun
ambiente libre de
distracciones

sOfrecerla
pportunidad de
"hablar"

4

SEGUIR

sHacer preguntas
abiertas

slsar expresiones
que estimulen al

otro ahablar "si"...

sHacer preguntas que
se relacionencan
emociones "¢ Oué
sientes?”

=Np opinar

REFLEJAR

»Reflejar empatia:
"Comprendo quete
sientas... por...”

sParafrasear

»Reflejar
sentimientos

sReflejar el
significado [vincular
sentimientos con
contenidoy
contexto)
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En esta etapa de cierre se debe
conservar la calma, estar atento al tipo
de acuerdo al que se llegara, mantener
la cabeza fria.  Ser asertivo no
significa ser sumiso no agresivo, pero
si firmeza. Los acuerdos deben ser
redactados y dejarse por escrito, y
luego de una lectura minuciosa firmarlo
en forma conjunta.
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NEGOCIACION
GANAR GANAR




HABILIDADES DE NEGOCIACION
Nuestras habilidades la gestamos
trabajando en tres herramientas
basicas: el conocimiento de uno mismo
0 autoconocimiento, impulsando
nuestra personalidad negociadora
gue cada individuo lleva dentro y
dando soporte asi a la capacidad de
liderazgo propio de un profesional
exitoso o exitosa.
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TENDENCIAS LOGISTIC

1. Satisfaccion de la demanda de los consumidores
(incremento de la calidad y seguridad de los
alimentos, e informacion y trazabilidad).

2. Desarrollo de procesos industriales
(automatizacion, control y tecnologias de
conservacion).

3. Innovacion en productos (alimentos funcionales).

4. Sostenibilidad y ciclo de vida (reduccion del
impacto medioambiental).

5. Desarrollo de las tecnologias de la informacion y la
comunicacion (trazabilidad, gestion, logistica y
control).

6. Cambios en el modelo de distribucion alimentaria.
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PARA COMPETIR CON EXITO

EMPRESA

Recursos Incentivos

Politicas
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LACTE
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WZ“TENDENCIAS INNOVADORAS EN

El surgimiento de los “lacteos
funcionales” que ofrecen beneficios mas
alla de los meramente nutricionales en
beneficio de la salud.

Se provee al consumidor alternativas
“naturales” para el control y manejo de
enfermedades como: hipertension, gastritis,
sindrome de colon irritable, alergias,
eczema e hipercolesteroléemia y otras.
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Trangquila, chica
que se lo

que hago




NDENCIAS INN DO

El yogur y las leches fermentadas son
excelentes productos para penetrar mercados
emergentes gracias a su capacidad para
adaptarse a las preferencias domesticas de sabor
y contexto en diferentes regiones del mundo.

La aparentemente ilimitada demanda de leche
en polvo por parte de China continua siendo un
elemento clave de decision para algunas
companias que se debaten entre la venta de
commodities o el desarrollo de productos lacteos
procesados.




ESTRATEGIAS INNOVADORAS
PARA DESARROLLAR
ALIMENTOS MAS SALUDABLES




OS FUNCIONALES

> LACTE

Nuevos estilos de vida.

Las enfermedades cronico-degenerativas y una
poblacion envejecida amenazan con impactar el
bienestar de la sociedad, los probidticos, prebidticos,
acido linoléico conjugado, acidos grasos omega tres,
péptidos lacteos bioactivos y fitosteroles se han
convertido en parte fundamental de la oferta de
productos lacteos funcionales que son ya
ampliamente reconocidos por consumidores alrededor
del mundo y que aparentemente “llegaron para
quedarse”.

¢, QUE NECESITAMOS PARA GENERAR NUEVOS
NEGOGIOS?.. . ... ... .. . ... ..




CAPACIDAD NEGOCIADORA

ciocion




= EMPRESARIO PERUANO

* El empresario peruano es un emprendedor
iInnovador, pero le cuesta convertir esa
innovacion en un negocio. La innovacion y las
estrategias para llegar adecuadamente al mercado
son fundamentales.

» El gran reto para los emprendedores peruanos
radica en convertir su idea o proyecto innovador
en un negocio rentable y, sobre todo, sostenible en
el tiempo. Convertir una idea innovadora en
empresa antes que otro lo haga.

* El emprendedor debe afrontar diversos desafios
como atraer capital humano talentoso.
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EMPRESARIO PERUANO

* El 80% de emprendimientos en el Peru son
microempresas que generan maximo 5 puestos es
sindnimo de autoempleo pero no de crecimiento.

* A partir de la premisa anterior dividimos a los
emprendedores en dos grandes grupos : el emprendedor
por oportunidad (67%) que es aquel que inicia un
negocio porque hay posibilidades de ingreso en los
mercados y el emprendedor por necesidad (33%)que es
aquel que pone un negocio por la falta de empleo y la
necesidad de sobrevivir.

* Unas 3500 micro y pequena empresa peruanas
participan en los mercados internacionales.

* De cada tres exportadores, 2 son pequenos 0 micro
empresarios. Algunos se aprovechan de los tratados
Internacionales.




Actores /

Articulacion de
Organizaciones

redes

»Redes empresariales

*Docentes * Empresas de servicios

*Redes socio-institucionales . nyestigadores  Industrias

*Redes de cooperacion *Expentos +Org. Socio-institucionales

*Redes de Investigacion + Consultores +Instituc. Y org. Pablicos

*Redes de observadores *ASes0res »Org. Socio-economica:
-Centros de investigacion
-Centros deformacion
-Centros de servicios de

tecnologia.
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¥ EMPRESARIO P ERUA

» Costos de la tecnologia y tener las habilidades (generar know
how) para el tipo de negocio a emprender.

* Es importante actuar como un equipo multidisciplinario.

» Desarrollar una buena estrategia de negociacion para tener
un ecosistema del emprendedor, incluyendo todos los
aspectos relacionados con al emprendedurismo interactuando
al unisono superando el individualismo.

» Algo muy importante es lograr la innovacion permanente. En
un mundo de cambios constantes hay que competir por
innovacion, por diferenciacion de productos.

» La capacitacion es otro tema muy importante. Los micros y
pequenos empresarios deben capacitarse para ser mas
eficientes, no solo en los temas relativos a su negocio, sino
también en temas administrativos, contables, legales y de
comercio exterior.










~—INNOVACION PERMANENTE

Nuestra mayor fuente de conocimiento son
nuestros clientes mas insatisfechos

(Bill Gates)

akifrases.com




Vamos'a proniOvVer un

Cambio de Actitud

que exalte el bienestar

de todos.
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JESUS
ESPINOZA OSCANOA

innovador2021@gmail.com




