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Presentacion

Las negociaciones empresariales criticas no se ganan por intuicién ni por

experiencia acumulada sin estructura. Se preparan.

Cuando una negociacion afecta a margenes, contratos estratégicos, posicionamiento
o relaciones clave, la diferencia entre un acuerdo correcto y uno excelente suele

estar en la preparacion previa.

Esta guia ofrece una estructura clara para analizar poder, definir escenarios y tomar

decisiones con criterio estratégico antes de sentarse a negociar.

Sobre Accen Inter

Accen Inter trabaja con empresas en la preparacion de negociaciones estratégicas y
en el desarrollo de equipos directivos y comerciales a través de programas

ejecutivos e intervenciones in-company.
Nuestro enfoque combina:

+ Analisis estructurado de poder y alternativas
* Disefio de escenarios y margenes
» Gestion estratégica de la comunicacion

* Aplicacion practica en contextos reales

No ensehamos técnicas aisladas.

Trabajamos sobre estructura, claridad y ventaja real.

Sobre el autor

Francisco Pefna Jimenez asesora a empresas en negociaciones de alto impacto

econdmico y disefia programas ejecutivos en negociacién y comunicacién aplicada.

Con mas de 25 afos de experiencia, su trabajo se centra en transformar preparacion

en posicionamiento estratégico y margen sostenible.
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1. ¢ Qué es una negociacion empresarial critica?
No todas las negociaciones tienen el mismo impacto.

Algunas son operativas y forman parte de la gestion diaria.
Otras afectan directamente a margenes, contratos estratégicos, posicionamiento o

relaciones clave.

Una negociacion empresarial critica es aquella cuyo resultado influye de manera

significativa en la rentabilidad, estabilidad o proyeccién futura de la empresa.

En estos casos, improvisar no es una opcion.

1.1 Diferencia entre negociacion operativa y estratégica

Una negociacion operativa suele centrarse en condiciones concretas: precio, plazos

0 ajustes puntuales.
Una negociacion estratégica, en cambio, implica:

* Impacto econémico relevante
» Consecuencias a medio o largo plazo
* Influencia en relaciones clave

* Riesgo reputacional o competitivo

Cuanto mayor es el impacto, mayor debe ser el nivel de preparacion estructurada.

1.2 El error mas comun

El error mas habitual en empresas con experiencia es confiar en la intuiciéon o en la

trayectoria acumulada sin disefiar una estructura previa.
Preparar argumentos no es lo mismo que preparar estrategia.

La estrategia se construye antes de sentarse a la mesa.
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2. Definicién del escenario y nivel de criticidad

Antes de disefar cualquier estrategia, es imprescindible definir con precisién el

escenario.

Una negociacion mal definida conduce a decisiones confusas.

Una negociacion bien delimitada permite tomar decisiones con claridad.

2.1 ;Qué se esta negociando realmente?
No siempre se negocia unicamente precio o condiciones.
Responda con precision:

* ;,Cual es el objeto central de la negociacion?
* ;,Qué variables estan realmente en juego?
* ¢ Existe un impacto directo en margen o rentabilidad?

* ;Hay implicaciones estratégicas mas alla del acuerdo inmediato?

Definir correctamente el alcance evita errores de enfoque.

2.2 Nivel de impacto empresarial
Evalue el impacto potencial en tres dimensiones:

Impacto econémico

¢ Afecta directamente a margen, costes o ingresos relevantes?

Impacto estratégico

¢Influye en posicionamiento, cuota de mercado o ventaja competitiva?

Impacto relacional

¢ Condiciona relaciones clave a medio o largo plazo?

Cuando al menos dos de estas dimensiones son altas, la negociacion debe tratarse

como critica.
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2.3 Clasificacion del nivel de criticidad
Clasifique la negociacion en uno de estos niveles:

* Bajo impacto
* Impacto medio

* Alto impacto estratégico

Esta clasificacion determinara el nivel de preparacion necesario.

3. Analisis de poder y alternativas

En una negociacidén empresarial critica, el poder no se basa en percepcion, sino en

estructura.

El resultado dependera en gran medida de la calidad del analisis previo de

alternativas, dependencia y margen real de decision.

Negociar sin conocer tu posicion real de poder es asumir un riesgo innecesario.

3.1 Tu poder real
Antes de sentarte a negociar, responde con objetividad:

+ ¢, Cual es tu alternativa real si no hay acuerdo?
* ¢ Es viable, sostenible y econémicamente razonable?
* ;Cual es el coste de no cerrar el acuerdo?

* ;Cual es el coste de aceptar un acuerdo débil?
La fortaleza de tu alternativa determina tu capacidad de presion estratégica.

Si no existe una alternativa clara, el margen de maniobra se reduce

significativamente.
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3.2 El poder de la otra parte
El analisis debe ser bidireccional.
Evalua con la mayor objetividad posible:

* ¢ Qué necesitan realmente?
* ¢ Qué presion temporal o interna pueden tener?
* ¢ Qué alternativas reales poseen?

* ¢ Qué coste tendria para ellos no alcanzar un acuerdo?

Comprender la estructura de poder de la otra parte permite anticipar movimientos y

ajustar la estrategia.

3.3 Mapa comparativo de poder
Elabore una tabla comparativa con los siguientes elementos:

Tu posicién

— Alternativa real

— Nivel de dependencia
— Coste de no acuerdo

— Margen minimo aceptable

Posicion de la otra parte
— Alternativa real

— Nivel de dependencia

— Presién interna

— Coste de no acuerdo

Este mapa permite visualizar el equilibrio o desequilibrio de poder antes de la

negociacion.
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3.4 Ajuste estratégico
Si el analisis revela una posicion débil:

» Refuerce alternativas antes de negociar.
* Amplie opciones externas.

* Reduzca dependencia estructural.

La preparacion estratégica puede modificar el equilibrio antes de sentarse a la mesa.

4. Intereses visibles y ocultos

En toda negociacion empresarial existen dos niveles:

* Lo que se declara.

* Lo que realmente importa.

Confundir posiciones con intereses es uno de los errores estratégicos mas costosos.

Las posiciones son lo que se dice.

Los intereses son lo que se busca proteger.

4.1 Intereses declarados
Son los elementos explicitos que aparecen en la conversacion:

* Precio

* Plazos

» Condiciones contractuales
* Volumen

» Garantias
Estos elementos son visibles y negociables.

Pero rara vez son el nucleo real del conflicto o la oportunidad.
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4.2 Intereses estratégicos no explicitos
Detras de cada posicién pueden existir intereses mas profundos:

* Presion por resultados internos

* Objetivos personales del decisor
* Necesidad de legitimacion interna
* Proteccion de reputacion

* Limitaciones presupuestarias ocultas
Identificar estos intereses amplia el margen de maniobra.

La negociacion estratégica no se centra unicamente en lo que se discute, sino en lo

que subyace.

4.3 Intereses internos y dinamicas politicas
En negociaciones empresariales criticas, rara vez hay un unico decisor.
Es imprescindible analizar:

* ¢ Quién decide realmente?
* ¢ Quién influye en la decision?
« ¢ Existen tensiones internas?

* ;Hay objetivos divergentes dentro de la organizacion?

Ignorar la dinamica interna puede debilitar incluso la mejor estrategia técnica.

4.4 Ajuste estratégico
Una vez identificados intereses visibles y ocultos:

» Reformule propuestas alineandolas con intereses estratégicos.
» Evite confrontar posiciones de forma directa.
* Busque generar soluciones que satisfagan objetivos reales, no unicamente

condiciones formales.

La comprension profunda de intereses transforma la negociacion de una

confrontacién a una arquitectura estratégica.
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5. Diseno de escenarios y definicion de margenes

Una negociacion critica no se afronta con un unico resultado en mente.
Se estructura en escenarios.

Definir previamente los limites y alternativas permite tomar decisiones bajo presion

sin improvisar.

5.1 Escenario 6ptimo
Es el resultado que maximiza margen y posicionamiento.
Debe ser ambicioso, pero defendible.

No es una fantasia.

Es un objetivo estratégico bien argumentado.

5.2 Escenario aceptable

Representa un acuerdo que cumple objetivos esenciales, aunque no maximiza el

margen.

Permite cerrar sin deteriorar la posicion estratégica.

5.3 Escenario minimo
Es el limite por debajo del cual el acuerdo deja de ser razonable.
Debe estar claramente definido antes de iniciar la negociacion.

Sin esta referencia, la presion puede llevar a concesiones innecesarias.
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5.4 Punto de retirada
Toda negociacion estratégica requiere un punto claro de no acuerdo.

La falta de definicién de este punto es uno de los errores mas frecuentes en

entornos empresariales.

Matriz de Escenarios de Negociacién

Complete esta matriz antes de iniciar la negociacion.

Nivel Condiciones Impacto en Impacto Decisidon
ive
clave margen estratégico asociada

Escenario

Optimo

Escenario

Aceptable

Escenario

Minimo

Punto de
Retirada

La claridad previa reduce decisiones impulsivas bajo presion.
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www.acceninter.com



ACCEN INTER BUSINESS

6. Estrategia de movimiento y concesiones estructuradas

Una vez definidos escenarios y margenes, la negociacion entra en fase dinamica.

En este punto, el control no depende de la rapidez, sino de la coherencia

estratégica.

Improvisar movimientos bajo presion suele erosionar margen.

6.1 Apertura estratégica
Antes de la primera intervencion, determine:

+ ¢, Conviene abrir o0 esperar?
* ¢, Qué marco desea establecer?

* ¢ Qué nivel de ambicidon mostrara en el inicio?
La primera intervencion influye en el rango de discusion posterior.

Abrir con claridad estratégica evita negociar a la defensiva.

6.2 Ritmo y control
El ritmo de la negociacién puede convertirse en herramienta de poder.

* No todas las presiones temporales deben aceptarse.
 La pausa puede ser un recurso estratégico.

* La claridad en los tiempos transmite seguridad.

Controlar el ritmo permite reducir decisiones impulsivas.
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6.3 Concesiones estructuradas
Toda concesion debe cumplir tres principios:
1. Ser consciente y deliberada.
2. Tener contrapartida.
3. Estar alineada con los escenarios definidos.

Conceder sin estructura debilita la posicion.

Conceder estratégicamente puede fortalecer el acuerdo.

6.4 Anclajes y referencias
El punto de referencia inicial influye en la percepcion del acuerdo.
Defina previamente:

* Rango de apertura.
» Argumentacion de soporte.

 Limites internos claros.

Un anclaje bien diseiiado no impone, orienta.

6.5 Senales de alerta
Durante la negociacion, observe:

« Cambios de discurso.
* Presion repentina por cierre.
* Introduccién de nuevas variables.

* Ambiguedad en compromisos.

Detectar estas sefiales permite ajustar la estrategia sin perder coherencia.

12
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7. Gestidon emocional y control del marco

En negociaciones empresariales criticas, la dimensién emocional no desaparece por

el hecho de tratarse de un entorno corporativo.
La presion, el ego, el riesgo y la percepcion influyen en la toma de decisiones.

La diferencia no esta en eliminar la emocion, sino en gestionarla estratégicamente.

7.1 Control del marco
Toda negociacion se desarrolla dentro de un marco.
El marco define:

* Qué se considera razonable.
* Qué se percibe como concesion.

* Qué se interpreta como presion.

Permitir que la otra parte establezca el marco sin analisis previo reduce margen de

maniobra.
Controlar el marco implica claridad en:

* Objetivos.
* Limites.

» Argumentacion estructurada.

7.2 Gestion de la presion
En negociaciones criticas pueden aparecer:

* Presién temporal.
* Presion jerarquica.

* Presion reputacional.
Antes de reaccionar, evalue:

¢ La presion es real o estratégica?

¢ Responde a una necesidad estructural o a una tactica de influencia?

13
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7.3 Regulacion emocional interna
La preparacion estratégica reduce el impacto emocional.
Antes de iniciar la negociacion, asegurese de:

* Tener claridad en los limites.
» Conocer escenarios alternativos.

» Haber definido el punto de retirada.

La claridad previa disminuye la vulnerabilidad emocional durante el proceso.

7.4 Senales emocionales de la otra parte
Observe:

» Cambios en el tono o ritmo.
* Reacciones desproporcionadas.

* Intentos de provocar urgencia.

No toda emocion debe ser respondida.

En ocasiones, mantener estabilidad es la mejor estrategia.

8. Errores estratégicos que erosionan margen

En negociaciones empresariales criticas, los errores no siempre son evidentes en el

momento en que se cometen.

Con frecuencia, el impacto se percibe meses después en forma de menor

rentabilidad, dependencia excesiva o pérdida de posicion.

A continuacion, algunos de los errores mas comunes en entornos corporativos.
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8.1 Negociar sin alternativa real

Iniciar una negociacion sin haber desarrollado una alternativa viable reduce

automaticamente el poder de decision.
La ausencia de alternativa convierte el acuerdo en necesidad.

Y la necesidad debilita la posicion.

8.2 Preparar argumentos en lugar de estrategia

Confiar unicamente en la capacidad de persuasiéon o en la experiencia acumulada

sin estructura previa suele conducir a concesiones improvisadas.

La estrategia se disefia antes de la conversacion, no durante ella.

8.3 Ceder demasiado pronto

Las concesiones tempranas, sin contrapartida clara, establecen un patrén dificil de

revertir.

Cada concesion debe responder a una decision estratégica, no a la presion del

momento.

8.4 Ignorar dinamicas internas de la otra parte

No identificar quién decide realmente o qué tensiones internas existen puede llevar a

negociar con el interlocutor equivocado o en el momento inadecuado.

La estructura interna de la otra organizacion forma parte del analisis estratégico.

8.5 No definir punto de retirada

Aceptar un acuerdo por debajo del minimo razonable por presion temporal o

emocional puede generar dependencia futura y pérdida estructural de margen.

Toda negociacion critica debe tener un limite claro previamente definido.

15
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9. Checklist final antes de sentarse a negociar

Antes de iniciar una negociacién empresarial critica, verifique que ha definido con

claridad los siguientes elementos:

9.1 Escenario y alcance

o ¢, He definido con precision qué se esta negociando realmente?
o ¢ He identificado las variables clave mas alla del precio?

o ¢, He evaluado el impacto econdmico y estratégico?

9.2 Poder y alternativas

o ¢ Dispongo de una alternativa real y viable si no hay acuerdo?
o ¢, Conozco el coste de no cerrar el acuerdo?

O ¢, He analizado las alternativas de la otra parte?

9.3 Escenarios y margenes

o ¢,He definido un escenario 6ptimo defendible?
o ¢, Tengo claro el escenario aceptable?
o ¢ He determinado el margen minimo razonable?

o ¢ He establecido un punto de retirada claro?

9.4 Intereses y dinamica interna

o ¢ He identificado intereses visibles y posibles intereses ocultos?
0 ¢, Sé quién decide realmente?

o ¢, Comprendo las dinamicas internas que pueden influir en la decision?
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9.5 Estrategia de movimiento

o ¢, He definido mi apertura estratégica?
o ¢, Tengo claro como gestionar concesiones?

o ¢, He anticipado posibles presiones o cambios de escenario?

Confirmacién estratégica

Si varias de estas preguntas no tienen una respuesta clara, la preparacion aun no

esta completa.

La claridad previa reduce errores bajo presion.

10. Cierre estratégico

Las negociaciones empresariales criticas no se improvisan.
Se estructuran.

La diferencia entre un acuerdo correcto y uno que genera ventaja real suele estar en

la preparacion previa, el analisis de poder y la claridad en los margenes.

La experiencia aporta intuicion.

La estructura aporta control.

Cuando una negociacion afecta a rentabilidad, posicionamiento o relaciones
estratégicas, la preparacion profesional no es un detalle operativo, sino una decisién

estratégica.
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Conversacion estratégica

Si actualmente estas ante una negociacion relevante para tu empresa, podemos

analizar el escenario y definir contigo la preparacién adecuada.

Accen Inter

Negociacidén y comunicacion estratégica aplicada

Francisco Pena Jimenez

Consultor en negociacion estratégica
+34 642 088 854

www.acceninter.com

info@acceninter.com
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