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NEGOTIATION PLANNER                Contraparte __________________    Fecha ____________ 

Fijando Objetivos, Midiendo Resultados 
 

Mi Meta 
¿Qué quiero obtener? (para mí, el otro, la relación) 
 
 
 
 
 
 
Mis Intereses Principales 
¿Para qué lo quiero? 
 
 
 
 
 
 
 

Su Meta 
¿Qué creo que quieren obtener? 
 
 
 
 
 
 
Sus Intereses Principales 
¿Para qué creo que lo quieren? 
 
 
 
 
 
 
 

¿En qué estado está nuestra relación? 

 
Mala                                  Regular                                Buena 
 

 
Plazo:  Corto            Largo             
 
¿Me interesa mejorarla?  Sí            No             
 
¿Me interesa mantenerla?  Sí            No             
 

Mis Puntos Fuertes 
¿Qué tengo que ellos valoran? 
 
 
 
 
 

Sus Puntos Fuertes 
¿Qué tienen que yo valoro? 
 
 
 
 
 

Mi Plan B 
¿Qué puedo hacer si no llegamos a un acuerdo? 
 
 
 
 
 

Su Plan B 
¿Qué pueden hacer si no llegamos a un acuerdo? 
 
 
 
 
 

Posibles Soluciones 
¿Qué puede funcionar para ambos? ¿Por qué? 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Posibles Objeciones 
¿Cuáles podrían ser? ¿Cómo las re encuadro? 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Check List 
Puntos que debo cerrar o tratar en la negociación 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Registro del resultado de la negociación 
¿Qué hemos acordado? 
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NEGOTIATION PLANNER 
 


Fijando Objetivos, Midiendo Resultados 
 
El Negotiation Planner es una herramienta sencilla, 
creada en formato PDF editable, que le permitirá 
prepararse para todo tipo de negociación y registrar los 
resultados obtenidos. A continuación, algunos tips para 
completarla. 
 
▪ Mi Meta / Su Meta: 
 
La META aspiracional es el resultado que usted y su 
contraparte estarían buscando obtener de la 
negociación (posición). Escriba lo que desea obtener de 
la negociación y, de ser posible, registre lo que 
considera que su contraparte está buscando obtener.  
 
▪ Mis Intereses Principales / Sus Intereses 


Principales: 
 
Los INTERESES principales son el “para qué” detrás de 
la META de cada una de las partes. 
Identifique sus intereses en esta negociación, estime 
los de la contraparte. 
Priorice los intereses de cada parte: esto le permitirá 
tener claro (i) qué debería quedar satisfecho en un 
acuerdo, (ii) aquello en lo que las partes pueden ser 
flexibles.  
Analice cómo se relacionan los intereses de las partes: 
esto le permitirá tener claro el grado de colaboración o 
competencia de la negociación. 
 
▪ Estado de la Relación: 
 
Identifique si la relación con la contraparte es de corto 
o largo plazo, esto lo ayudará a definir su estrategia 
unilateral de negociación.  
Evalúe el estado de la relación actual. Una buena 
relación de trabajo facilita el proceso de negociación. Si 
la relación no es buena, tenga claro si le interesa 
mejorarla o mantenerla. Si la relación es importante 
para usted y no está bien, identifique los problemas de 
relación (¿qué está mal y por qué?) y los pasos 
específicos que podría dar para mejorarla antes o 
durante la negociación. 
 
▪ Mis puntos fuertes / Sus puntos fuertes: 
 
Teniendo en cuenta la META y los INTERESES 
identificados, ¿qué cosas tiene usted que el otro valora 
y que podría ofrecerle para satisfacer eso que quiere o 
generar más valor en la negociación? ¿Cuáles podrían 
ser sus intercambiables (algo que su contraparte valora 
mucho y que usted puede conceder)? ¿Qué tiene su 
contraparte que usted valora? 
 
▪ Mi Plan B / Su Plan B: 
 
Identifique qué pueden hacer las partes de no llegar a 
un acuerdo, esas son las ALTERNATIVAS. Identificar 
las ALTERNATIVAS de cada parte antes de la 


negociación es clave: (i) nos muestra con qué poder 
entra cada parte a la negociación; (ii) nos ayuda a 
determinar cuándo permanecer y cuándo retirarnos de 
una mesa de negociación; (iii) nos ayuda a estimar la 
ZOPA. 
Analice cuidadosamente las ALTERNATIVAS teniendo 
en cuenta los intereses identificados, y marque la que 
considera es la MAAN (Mejor Alternativa al Acuerdo 
Negociado) de cada parte. Su MAAN es un antídoto 
contra malos acuerdos. 
Pregúntese si hay alguna manera legítima de mejorar 
su MAAN o de desmejorar la de la contraparte. Al 
hacerlo recuerde que su reputación está en juego, y el 
impacto que puede tener en futuras negociaciones con 
esta contraparte. Considere, ¿qué haría usted si 
estuviese en el lugar de su contraparte para mejorar su 
MAAN? Esta es información clave para definir las 
propuestas que hará en la mesa. 
 
▪ Posibles Soluciones: 
 
Consigne las PROPUESTAS o posibles soluciones a 
los temas que deben ser atendidos en esta negociación. 
Enfóquese en cómo satisfacer los intereses, no las 
posiciones.  
Identifique más de una posible solución, eso le dará 
flexibilidad en la mesa de negociación. Sea creativo. 
Explore todas las posibles formas de crear valor. 
Sustente las PROPUESTAS con CRITERIOS DE 
LEGITIMIDAD (¿por qué la contraparte debería aceptar 
esta propuesta?). Utilice criterios de legitimidad que 
sean externos e independientes, favorables para usted 
y persuasivos para ellos.  
 
Una vez que tenga una variedad interesante de posibles 
propuestas analícelas y elija sólo aquéllas que puedan 
convertirse en propuestas razonables y realistas. Para 
analizar las propuestas, tenga en cuenta los criterios de 
legitimidad y las alternativas de las partes. 
 
▪ Posibles Objeciones: 
 
Identifique las posibles objeciones de la contraparte a 
sus propuestas y, los criterios de legitimidad que 
utilizará para re encuadrarlas. Acostúmbrese a 
persuadir y a defenderse con criterios. No ceda ante la 
presión, sólo ante un criterio legítimo. 
 
▪ Check List: 
 
Verifique la capacidad de compromiso que tienen las 
partes, ¿pueden llegar a un acuerdo final y suscribirlo? 
Haga una lista de todos los temas / puntos que tratar o 
cerrar en la negociación. 
 
▪ Registro del resultado de la negociación: 
 
Resuma lo acordado. Esto le servirá para poder revisar 
los acuerdos pasados, evaluar el éxito y el progreso de 
la negociación, así como para preparar futuras 
negociaciones.


 





Asistente
Manual - Negotiation Planner
Instrucciones para el llenado del Negotiation Planner
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