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Negociacion: estrategia y
planificacion



¢ Hasta qué punto influyen los factores politicos, econdémicos, sociales y culturales en
el éxito de una negociacion?

A lo largo de la historia, el ser humano se ha transformado para buscar su bienestar,
ampliar sus conocimientos y solucionar sus problemas. Asi, ha llegado a muchos lugares
del mundo visualizando oportunidades de negocios y evaluando el criterio de objetividad
de sus conocimientos frente a una negociacion.

La negociacién es la clave para tener éxito en la vida. Una
empresa no puede sobrevivir sin contactos beneficiosos para @
ella. El exito de las estrategias de negocio depende de los con-
tratos hechos por proveedores y clientes, por lo tanto, la habili- _ _
. . . Resultado satisfactorio de un
dad para negociar y llevar a cabo contratos exitosos es vital en  oceso.
cualquier empresa. Habilidad

Exito

Destreza o facilidad para reali-
La planificacién es un proceso de toma de decisiones para  zartareas o actividades

alcanzar un futuro anhelado, teniendo en cuenta los elemen-  Propositos

tos externos e internos que pueden influir en el logro de los  Plan o animo por el cual se
objetivos. Adicionalmente, define las metas por alcanzar pun-  azan 0 se dejan de realizar
tualizando una estrategia para lograrlas. Procura alcanzar los

objetivos haciendo planes de accién en un tiempo determinado.

La estrategia es el conjunto de procedimientos orientados a la obtencion de objetivos
de caracter intencional. Por su parte, la planificacion agrupa los esfuerzos que se realizan
para cumplir con las metas disefiadas. El presente eje tiene como objetivo analizar lo
gue los negociadores deben realizar antes de iniciar una negociacion y los propositos, la
estrategia y la planificacion, que son etapas importantes para lograr el éxito, validando
si los factores politicos, econdémicos y culturales pueden afectar la negociacion.

Lectura recomendada

Claves para emprendedores

Maria Orellanes y Amanda Rodriguez
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Meta: guia que estimula una estrategia de negociacion

La estrategia de negociacibn comprende un conjunto de @
procesos en los cuales se encuentran los objetivos, métodos, eta
acciones e instrumentos a desarrollar. En un primer momento,  Finu objetivo de un acuerdo.
se elabora la estrategia de negocios, en la cual se deben deter- ...

minar las metas a alcanzar. Estas metas se dividen en: Conjunto de tareas relacionadas

l6gicamente para desarrollar
una negociacion.

Meta sustantiva Meta intangible Meta de procedimiento

Tener voz y voto en una
mesa de negocios.

Resultado especifico Vencer al contrincante.

Figura 1.
Fuente: propia

Los negociadores tienen que lograr una preparacion detallada de las metas, determinar
sus prioridades y evaluar las soluciones posibles entre las multiples metas, encontrando
el foco al que se debe llegar.

Efectos directos de las metas

1. Los deseos no son metas: el deseo es el anhelo de satisfacer un gusto. Es la con-
secuencia final de una emocion relacionada con los intereses que motivan una
meta, pero no son metas. La meta es un objetivo especifico y enfocado que se
busca alcanzar de manera realista.

2. Las metas suelen relacionarse con las metas de la otra parte: las metas de ambas
partes definen un problema y suelen ser el origen del conflicto. Por ejemplo, mi
meta es adquirir algo que el otro posee a un precio justo, pero este me lo ofrece
con un valor elevado. El problema es el precio que pagaré. Si pudiera lograr la meta
solo, sin la otra parte, no necesitaria negociar.
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3. Hay limites para las metas: las metas deben ser asequibles. Si la otra parte esta
dispuesta a ceder o cambia sus metas, estas pueden ser beneficiosas para ambas
partes, debido a que las metas de la otra parte me pueden favorecer.

4. Las metas eficaces se deben concretar: cuando las metas son menos concretas e
incontables es mas dificil comunicar a la otra parte lo que se quiere y comprender
lo que esta quiere. Por esto, las metas deben ser claras y puntuales.

Las metas también pueden ser intangibles o de proce-
dimiento. La meta que se escoja depende del criterio,
los objetivos y las responsabilidades. Las soluciones inter-

medias seran necesarias y pueden nublar la perspectiva
mientras se negocia, de modo que hay que recordar el
objetivo de la negociacion.

Efectos indirectos de las metas

Las metas sencillas con estrategias suelen lograrse é@
en una sola reunion. Como resultado, se limitan las
metas a corto plazo, cuando pueden ser a largo Otras metas de negociacion son
plazo. Este fendbmeno de corto plazo es importante las confusas o dificiles de definir,
al elegir una estrategia y al desarrollar y determinar las cuales requieren de episodios
las metas, dado que se puede ignorar la relacion de de negociacion. En estos casos,
presente y futuro con la otra parte en favor del inte- el avance es gradual y puede
rés por alcanzar solo el resultado propio. depender de establecer una rela-
cion firme con la otra parte. Estas
metas se orientan a una relacion
donde deben motivar al negocia-
Lectura recomendada dor a elegir .Lfna estrategia en la
cual la relacion con la otra parte
se valore igual que el resultado.
En este punto, te invitamos a Por tanto, las metas tienden a
realizar actividad interactiva Pareo. apoyar la eleccién de una estrate-
gia de colaboracion o integradora.
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Figura 2.
Fuente: shutterstock_ 574544962

Estrategias para alcanzar las metas propias

Las estrategias en la negociacion incluyen procesos y actividades que determinan
responsabilidades, objetivos y politicas de calidad a fin de que el acuerdo satisfaga las
necesidades por la cuales fue emprendido. Teniendo claras las metas, los negociadores
seleccionan y desarrollan una estrategia, definida con un esquema que integra los obje-
tivos para alcanzar las metas.

Al comparar las estrategias y técnicas en una negociacion, encontramos que las téc-
nicas estan dentro de las estrategias. Asi, se estructuran, dirigen e impulsan por conside-
raciones estratégicas. Las técnicas son movimientos que se desarrollan por el aprendizaje
y la experiencia. Ademas, son a corto plazo y aportan estabilidad, unidad y direccion a
las conductas tacticas, estas, a su vez, son las acciones que se realizan antes, durante y
después de la negociacion. Cabe sefialar que las estrategias, con ayuda de las técnicas
adecuadas, sirven para describir intereses, plantear preguntas abiertas, escuchar y enten-
der los intereses de los demas y formular opciones para obtener una ganancia mutua.
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Comparacion de los métodos unilaterales y bilaterales en una negociacion

La busqueda unilateral de estrategias en una negociacion hace que se pase por alto,
con intencion, cualquier informacion de la otra parte. La eleccion unilateral se efectta
sin la participacion del otro, por esta razon, estas estrategias unilaterales pueden ser pro-
blematicas. En un acuerdo, es importante que las dos partes estén comodas. Asimismo,
toda la informacion que se suministre debe ser Util e incorporarse en la seleccion de una
estrategia de negociacion.

Este modelo propone que las personas en conflicto tienen dos niveles de intereses rela-
cionados: un nivel de interés por sus propios resultados y otro por los resultados de la otra
persona. Savage, Blair y Sorenson proponen un modelo similar para elegir una estrategia
de negociacién. Segun este modelo, la eleccién unilateral de una estrategia por parte
de un negociador se refleja en las respuestas a dos preguntas sencillas: ¢ cuanto interés
tiene la otra parte por lograr los resultados principales en juego en esta negociacion?,
¢cuanto interés tiene el negociador por la calidad presente y futura de la relacion con la
otra parte? Las respuestas a estas preguntas producen la mezcla de estrategias alternas,
como se puede ver en la figura.

¢(Es importante un

resultado significativo?
Si No
Si Colaboracion Conciliacion
¢ Es importante
un resultado de
la relacion?
No Competencia Prevencion

Figura 3. Modelo de intereses dobles
Fuente: Lewicki, Saunders y Barry (2011)
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Estrategias de situacion alterna: lo significativo de este modelo radica en que obliga
al negociador a determinar la importancia de las dos dimensiones en el acuerdo de-
seado. Las respuestas a estas preguntas proponen cuatro tipos de estrategias para
el acuerdo: competencia, colaboracion, conciliacion y prevencion. Un interés intenso
en lograr resultados propios, ganar la negociacion y valorar poco o nada la relacion
con el otro plantea una estrategia competitiva. En cambio, un interés intenso por
lograr metas comunes, establecer y conservar una buena relacion con la otra parte
y salir las dos partes triunfadoras plantea una estrategia colaborativa o integradora.

Estrategias de no preparacién: tienen como proposito la prevencion, debido a que
algunos negociadores optan por no negociar por diferentes razones: no se cubren
las necesidades propias, no vale la pena dedicar tiempo ni esfuerzo a una nego-
ciacion o la convivencia entre las partes no funciona.

Un negociador con buenas iniciativas y gran dominio
no necesita la negociacion para conseguir un resulta- @
do satisfactorio. En cambio, tener iniciativas débiles
pone al negociador en desventaja. Cuando comien-
zan las negociaciones, la presion del proceso puede
inducir un resultado deficiente, en el cual el negocia-
dor puede sentirse obligado a aceptar, debido a que
la opcién es muy pobre y puede obtener el resultado
deseado a un elevado costo.

Competencia

Disputa entre las partes con un
mismo objetivo. Son las capa-
cidades con diferentes cono-
cimientos y habilidades que se
desarrollan para comprender y
transformar los negocios.

Colaboracion

Trabajo colectivo.
Estrategias de participacion activa: casi todas las es- ~ ©0n¢/iacion
trategias de negociacion reflejan metas, intenciones
y restricciones que dificultan seguir una estrategia
‘pura”, en la cual las partes estén dispuestas a cola-

borar entre si.

Mecanismo de solucion de
conflictos. Dos 0 mas personas
gestionan la solucién de sus
diferencias y llegan a un acuerdo
beneficioso para todas.

Prevencion

Medida que toman las partes de
manera anticipada para evitar
gue ocurra una accion negativa.

La estrategia de conciliacion hace referencia a que el
negociador da mas importancia a la relacion con el

otro que al resultado final sin poner en peligro el acuer-
do. Esta estrategia es necesaria cuando el negociador
espera que la relacion crezca mas alla de un solo con-
trato. Si “tu ganas y yo pierdo” en esta oportunidad,
en futuras negociaciones se equilibraran los resultados.
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Competitiva

Capacidad de generar la mayor
satisfaccion a los clientes otor-
gando un valor adicional.

La estrategia distributiva suele crear esquemas de “nosotros-ellos” o de “superiori-
dad-inferioridad”, los cuales empobrecen las opiniones con las contribuciones y los esfuer-
zos de la otra parte. Asimismo, distorsionan las percepciones de los valores, necesidades
y posiciones de la otra parte.



La estrategia integradora busca maximizar el resultado
entre las partes, logrando esfuerzos entre ambas para
encontrar la mejor solucién a los inconvenientes que se
presenten empleando la légica y la creatividad. El éxito
radica en la actitud hacia las necesidades de la otra parte.

Instruccion

Te invitamos a revisar el video animado de
aprendizaje Caso simulado.

https://vimeo.com/246790248
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