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ACTIVIDAD PRACTICA

TECNICAS DE NEGOCIACION

- -




NEGOCIACION EN
CAMPAMENTO MINERO

DECISION CRITICA

Objetivo: Reflexionar sobre como aplicar estrategias de negociacidony
comunicacion efectiva en un contexto minero realista.
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SITUACION HIPOTETICA

Eres el Supervisor de Servicios Generales en un campamento minero.
Esta manana recibiste un correo urgente del proveedor de transporte:

Amenazan con suspender el servicio de buses en 48 horas debido a
una deuda acumulada de la minera.

El problema es que, si suspenden el transporte, 300 trabajadores no
podran llegar a sus turnos, lo que podria causar una paralizacion parcial de
las operaciones y perdidas economicas.

Contactaste a la gerencia, y te informaron que el pago si se realizar3, pero
solo dentro de siete dias debido a retrasos administrativos.

Ahora te toca negociar con el proveedor para evitar la suspension del
servicio.
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OPCIONES DE RESPUESTA



A.- ESTRATEGIA DE PRESION Y
COMPETENCIA

e Contactas a otras empresas de transporte y les pides una
cotizacion rapida.

e A la vez, le informas al proveedor actual que, si suspenden el
servicio, contrataras a otra empresa de inmediato.

e Ademas, exiges que continuen operando mientras exploras otras
opciones.

e Beneficio: Podrias obtener un mejor contrato en el futuro.

e Riesgo: Podrias perder la relacion con un proveedor clave y no
encontrar un reemplazo en 48 horas.
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B.- ESTRATEGIA DE COMPROMISO
CON GARANTIA DE PAGO

e Explicas al proveedor la situacion de la minera, asegurando que el
NDago se realizara en /7 dias.

e Para dar confianza, le propones firmar un acuerdo formal donde
a minera reconoce la deuda y promete un pago con intereses por
el retraso.

e Ademas, sugieres que la minera libere un pago parcial inmediato
CcoOmMo muestra de compromiso.

e Beneficio: El proveedor sigue operando con la confianza de un
pago garantizado.

e Riesgo: Si la minera no cumple en 7 dias, la relacion con el
proveedor se deteriora.




C.- ESTRATEGIA DE CONCESION
NEGOCIADA

e Propones al proveedor que reduzca la flota en un 30% durante la proxima semana
en lugar de suspender totalmente el servicio.

e De esta forma, algunos turnos podrian ser cubiertos por turnos extendidos o
traslados compartidos.

e Beneficio: No se interrumpe totalmente el servicio y la minera sigue operando.

e Riesgo: El proveedor podria considerar esta opcion insuficiente y aun asi suspender
el servicio.



D.- ESTRATEGIA DE INTERVENCION
GENERAL

e Solicitas una reunion inmediata entre el proveedor y la gerencia
de la minera.

e Sugieres que el proveedor reciba un pago adelantado
directamente desde el presupuesto de otra area.

e Sila gerencia no puede liberar dinero, propones que el proveedor
busque financiamiento bancario con una carta de compromiso de
pago de la minera.

e Beneficio: Respaldo de la gerencia en la negociacion, mostrando
compromiso institucional.

e Riesgo: La decision depende completamente de la gerencia y no
tienes control sobre el resultado.




DESARROLLO (15 - 20 MINUTOS)

1CADA PARTICIPANTE ELIGE UNA OPCION Y JUSTIFICA SU DECISION.
¥ Preguntas para guiar el analisis:

e (Por que elegiste esta estrategia?
e ¢Cualesson sus ventajasy riesqgos?
e (COmo influyen las emociones en la negociacion?

2 DISCUSION GRUPAL

e (Qué opcidon consideran la mas efectiva en este contexto?

e (Hay estrategias que puedan combinarse para obtener un mejor resultado?

e (Qué habilidades de negociacion y comunicacion efectiva se requieren para cada
opcion?



SELECCION DE ALTERNATIVA

La opcion B (compromiso con garantia de pago) suele ser la
mas efectiva, ya que:

[ ‘? Mantiene la relacion con el proveedor.
[ % Asegura la continuidad del servicio sin grandes perdidas.
[ | Fortalece la confianza y credibilidad de la minera.
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CONSIDERAR SIEMPRE...

[' - Una negociacion efectiva requiere empatia, flexibilidad
-y vision a largo plazo.

__ No siempre la mejor opcion es la mas agresiva o la mas
[ . pasiva, sino aquella que minimiza riesgos y fortalece
relaciones.



