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Cristina Peña Andrés

Ingeniero Superior Industrial por la UPM, con
MBA Internacional

Más de 15 años de experiencia en puestos de
dirección senior, liderando decenas de distintos
grupos de trabajo internacionales en los
sectores de automoción, aire acondicionado y
maquinaria para industria y construcción.

Experta en las áreas de comercio internacional,
cadena de suministro, transformación digital y
servicio al cliente.

Domina varias lenguas

Fue directora de S&OP, coordinando oficinas y
fábricas de todo el mundo, durante 5 años para
el grupo australiano CoxGomyl.

Con experiencia dirigiendo equipos de más de
100 personas en 20 países. Simultáneamente, ha
llevado hasta 30 equipos internacionales,
facturando 50 M€ como directora global de
recambios para todas las marcas del grupo
multinacional sueco Alimak, líder mundial en
equipos de elevación.

Fue directora de S&OP, coordinando oficinas y
fábricas de todo el mundo, durante 5 años para
el grupo australiano CoxGomyl.

Docente en escuelas de negocio, ponente en
congresos internacionales en distintos países,
articulista y autora de libros de empresa, podéis
ver más en su web personal
www.cristinapenaandres.com
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Calnuevas 2, local 5, 

19001 Guadalajara. 

Tel +34 949 881 576.  
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OBJETIVOS  GENERALES



Lección 1
Proceso negociador. 



Proceso Negociador



Proceso Negociador. Ejemplo.

Negociación por intereses. Efectividad en la resolución 
 

Dice el Prof. R. Fisher en su libro "Si de acuerdo": 
“Dos hermanas discutían por la última naranja de la frutera. La mamá, 
decidida a terminar la discusión, partió la naranja al medio y le dio la mitad a 
cada una. Una de las hermanas peló la naranja, tiró la cáscara y se comió la 
pulpa. La otra hermana, peló la naranja, tiró la pulpa y ralló la cáscara para 
dar sabor a un pastel. Sin duda, una solución ineficiente” 
De haberles preguntado que querían, seguramente hubiesen dicho: "quiero la 
naranja" (igual posición). Una indagación más cuidadosa, hubiese descubierto 
que mientras a una necesitaba la cáscara, a la otra quería realmente la pulpa 
(diferentes intereses)” 
 

Esta situación es frecuente en negociaciones y la habilidad con que somos capaces de 
descubrir los intereses debajo de las posiciones, es una fuente real de poder. 



Etapas del Proceso Negociador



Lección 2
Planteamiento del conflicto de intereses. 
El arte de las cesiones. 



Planteamiento del Conflicto de Intereses I 

•

-Acción: Se han de ignorar.

•

Acción: Se han de explicar y convencer a la otra parte

•

-Acción: Se ha de compensar o contrarrestar lo que falta.



Planteamiento del Conflicto de Intereses II:
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Planteamiento del Conflicto de Intereses III:

Sinergias:  
Trabajo en equipo 
 
 
Partnership:  
Ej: cambio del booking proactivamente por parte de un forwarder para cargar antes del latest shipment 
date de un LC 



Lección 3
El arte de las cesiones. 



El arte de las cesiones I
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El arte de las cesiones II
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El arte de las cesiones III
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El arte de las cesiones IV
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Lección 4
Escucha activa y verbalización. 



ESCUCHA ACTIVA Y VERBALIZACIÓN
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ESCUCHA ACTIVA Y VERBALIZACIÓN
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ESCUCHA ACTIVA Y VERBALIZACIÓN
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ESCUCHA ACTIVA Y VERBALIZACIÓN

•
•
•

•

•
•

•
•
•
•



ESCUCHA ACTIVA Y VERBALIZACIÓN
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Lección 5
Técnicas de negociación y búsqueda de soluciones 



TÉCNICAS Y BÚSQUEDA DE SOLUCIONES
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TÉCNICAS Y BÚSQUEDA DE SOLUCIONES
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TÉCNICAS Y BÚSQUEDA DE SOLUCIONES
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TÉCNICAS Y BÚSQUEDA DE SOLUCIONES
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Lección 6
Resolución del conflicto. 



LA RESOLUCIÓN DE CONFLICTOS



LA RESOLUCIÓN DE CONFLICTOS

PEC PAV POC POV PAC PEV
1.000 €         1.500 €         3.000 €         3.200 €         4.500 €         5.000 €         

ZOPA



LA RESOLUCIÓN DE CONFLICTOS
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LA RESOLUCIÓN DE CONFLICTOS
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LA RESOLUCIÓN DE CONFLICTOS

• Ejército

• Pareja feliz

• Juicios

• Labia

• Guerra



Lección 7
La búsqueda del BATNA-MAPAN como alternativa 



BÚSQUEDA DEL MAPAN COMO ALTERNATIVA
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BÚSQUEDA DEL MAPAN COMO ALTERNATIVA
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BÚSQUEDA DEL MAPAN COMO ALTERNATIVA
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BÚSQUEDA DEL MAPAN COMO ALTERNATIVA
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BÚSQUEDA DEL MAPAN COMO ALTERNATIVA
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¡Gracias!

+34 605 454 587
cristina.pena@tucomex.com

Managing Director
Cristina Peña


