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INTRODUCCION

La negociacion: é ’
o ?

Desde su origen, el ser humano ha tenido la necesi-
dad de crecer y negociar por la supervivencia, lo cual es
necesario cuando una de las partes requiere del consen-
timiento de la otra para lograr su objetivo. No solo los
hombres realizan negociaciones, los animales también
llegan a acuerdos para su supervivencia mas alla de sus
relaciones de poder. Por ejemplo, los cocodrilos dejan
que las aves les limpien los dientes y no se las comen.
Si los animales pueden identificar lo que les interesa, los
hombres deberian ser mas objetivos en el curso de una
negociacion. Los seres humanos somos diferentes a los
animales porque tenemos la capacidad de reflexionar e
interpretar la realidad para actuar de manera significa-
tiva. Esta caracteristica le da un toque especial al proceso
de negociacion.

La negociacion es un acto de fe en el cual dos o mas
personas en posiciones diferentes quieren llegar a un
acuerdo y buscan encontrar un objetivo comin en el que
todos se vean beneficiados, es decir, un que
satisfaga las necesidades de quienes negocian.

El presente eje tiene como objetivo reconocer que la
negociacion esta determinada por multiples factores evi-
dentes en el contexto y que es a partir de su interpreta-
cion que se puede llegar a un acuerdo favorable entre las
partes. Por esto, es indispensable conocer la naturaleza
de la negociacion, la negociacion distributiva, la nego-
ciacion integradora, con sus y VAT
escuelas de negociacion.

Grupo de seres que forman parte de
la linea de proceso de un individuo, lo
cual no es aprendido, sino que perte-
nece a la naturaleza de un ser desde
su origen y nacimiento.

Acto en el que intervienen mal-
tiples factores o causas para la
toma de una decision. Por ejemplo,
factores genéticos, ambientales y
psicoldgicos.

Es una unidad de analisis, un medio
para proyectarse desde la academia
y la comunidad.

Acuerdo entre dos 0 mas personas
sobre un tema.

Planteamiento general utilizado por
las personas o empresas para inten-
tar lograr sus objetivos.

Combinacion de acciones puntuales
para la aplicacion de una estrategia.
Es una metodologia que retine los
conocimientos necesarios para cum-
plir los objetivos.
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Escuela de
Harvard

- Basada en
principios.

Escuela
americana

- Basada en el
individualismo y

la independencia.

Escuela
japonesa

- Da prioridad a
la humanidad.

Escuela
rusa

- Basada en la
agresividad.

Negociacion

Tacticas

- ldentifica-
cion de inte-

reses y necesi-

dades.

- Generacion
de soluciones
alternativas.

Estrategias

- Comprender
las necesidades
y los objetivos
del negociador.
- Flujo de infor-
macion libre.

Tacticas

- Valorar el
objetivo.

- Identificar
como percibe
la otra parte
el objetivo.

Estrategias

- Impulsar una
conciliacion al
punto de resis-
tencia.

- Convencer a
la otra parte de
que cambie su
punto de resis-
tencia.

Figura 1. Generalidades de la negociacion
Fuente: propia



La naturaleza de las
negociaciones



Figura 2.
Fuente: shutterstock/517456465

El ser humano necesita negociar. Las emociones, el temperamento y la disposicion
son cualidades que tiene cada persona y la hacen diferente de las demas. Por otro lado,
los intereses, las metas y los objetivos son un conjunto de deseos y logros que se quieren
alcanzar. Los miedos y temores estan en nuestra naturaleza, al igual que las necesidades.
Por lo regular, estas son caracteristicas que pueden traer dificultades o, por el contrario,
generar habilidades en el proceso de las negociaciones.

Las personas estamos en constante movimiento y, por lo tanto, negociamos en todo
momento: hay negociaciones que estan por suceder, otras que se encuentran en tramite
o que han sido exitosas y otras que han generado efectos en el presente. Las negocia-
ciones ocurren por diferentes causas: compartir un recurso limitado, crear algo, resolver
un problema, entre otros.

Negociacion - médulo 1



Las etapas de un proceso de negociacion son:

y)

se debe estudiar a la contraparte reco-
lectando informacion de forma ordenada y minuciosa,
y determinando sus intereses y posiciones, ya que en
muchas ocasiones el triunfo en la negociacion depende
de la informacion que tenemos. En la preparacion se
establecen los objetivos y las metas por cumplir, se
conoce la estrategia general que se va a desarrollar y se
elige el equipo con el cual se va a trabajar. Las variables
claves en esta etapa permiten identificar la situacion,
disenar una estrategia de trabajo y poner en juego
acciones con dicha estrategia.

Debate: es la discusion en la cual se dan a conocer los
puntos de vista de las partes. Cada una expone sus
ideas e intereses y los defiende con sus opiniones y
beneficios. El intercambio de propuestas y contrapro-
puestas permite desarrollar las tacticas de negociacion.

[

Proceso que se realiza antes de hacer
una actividad concreta.

Ve

Encuentro: es el acto en el cual se relinen dos o mas
personas para conocerse, estudiarse y presentar sus
propuestas. Ademas, se identifican puntos fuertes,
ventajas y desventajas, llegando a una conclusion
sobre si es bueno o no realizar la negociacion.

Cierre: es el proceso en el que se fijan los compromisos que asumen en el acuer-
do cada una de las partes. Se clasifican en:

. General: se caracteriza por estar muy cercano al cliente. Existe confianza e
interés, ya que cumple con los objetivos que se plantearon desde el comienzo y lo
que se espera es cerrar el trato rapidamente.

. Por oportunidad: se crea un escenario de toma de decision por insolvencia,
con el objetivo de crear prontitud en la otra parte para que tome la decision de
concretar el negocio.

. Forzado: el negociador encamina la reunion de tal manera que da por
hecho la ejecucion del trato, obligando al cliente a tomar una decision sin tener
otra alternativa.

. Derivado: el cliente se ve obligado a firmar el trato, debido a que el nego-
ciador se comporta de manera ansiosa, indicando que aplaza el trato debido a
que tiene otras compaiiias que estan esperando realizar el mismo trato.

Figura 3.
Fuente: propia
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Asimismo, cada negociacion potencial debe ser analizada para determinar si se hace
o no el acuerdo. Si no existe un beneficio para las partes, es mejor no negociar. Este
principio debe tomarse en cuenta en el estudio de cada negociacion.

Instruccion

En este punto, te invitamos a realizar la actividad de
aprendizaje Caso modelo.

Negociacion distributiva

La negociacion distributiva también es cono-
cida como negociacion competitiva, dado que se
evidencia una competencia respecto a quién va a
tener el mayor beneficio (ganar-perder). Las par-
tes actlan competitivamente con el objetivo de
maximizar su beneficio individual, buscando ven-
tajas sobre la contraparte. Una de las caracteris-

ticas de esta negociacion es que los negociadores
demuestran una baja cooperacion. Lo importante
es obtener la victoria al final de la negociacion y
lograr el objetivo sin considerar a la otra parte.
Esta negociacion puede llegar a ser desacertada
y dispendiosa.

Figura 4.
Fuente: shutterstock /197722757
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El objetivo de la negociacion distributiva es maximizar el beneficio y esto se logra
utilizando las siguientes estrategias y tacticas:

- Estrategias
1. Impulsar una conciliacion al punto de resistencia.

1. Convencer a la otra parte de que cambie su punto de resistencia, al convencer
al otro de que cambie su objetivo.

3. Si existe un punto negativo, se impulsa para que sea positivo.
4. Convencer a la otra parte de que es el mejor acuerdo y de que no hay otro.

. Tacticas

Valorar el objetivo, el punto de resistencia y el costo de
concluir una negociacion.

Identificar como percibe la otra parte el objetivo: al
conocer el objetivo de la otra parte, se encuentra el
punto de resistencia y se logra concluir la negociacion
a favor propio.

Manipular los costos: tiene como fin retardar la nego-
ciacion, logrando tiempo para tomar la mejor decision.

Tactica de presion: puede danar gravemente la relacion
entre las partes. Sus propodsitos son confundir, intimidar
y debilitar la posicion del contrario.

Autoridad superior: es una tactica enganosa. Consiste en
presionar a la otra parte para que acepte las condiciones
del acuerdo, de no ser asi, se remitira la propuesta a un
nivel superior que dificilmente le dara su visto bueno.

Figura 5.
Fuente: propia
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Adicionalmente, en la negociacion distributiva tanto compradores como vendedores
tienen una relacion a corto plazo. Las estrategias y tacticas que se aplican pueden ser
tiles cuando se quiere maximizar el valor obtenido. Por lo general, estas tacticas enga-
nosas se deben evitar. Aunque pueden ser beneficiosas en un momento, crean un perfil
de negociador deshonesto y sin integridad.

Esta negociacion es anticuada y destructiva. El mejor modo de enfrentar estas tacticas
es analizandolas y buscando una alternativa de solucion. En esta negociacion existe la
competencia porque solo una de las partes puede ganar. Por esta razon, aparece el con-
flicto con efectos como caos y resentimientos, ademas, surge un enemigo. Igualmente,
hay que tener presente que es mucho mas dificil atacar a un amigo que a un enemigo.

En este punto, te invitamos a ver el video “Negociacion 1”.

https://www.youtube.com/watch?v=3NwnE8j-Kpl

Negociacion integradora

En la negociacion integradora las partes manifiestan el deseo de obtener ganancias
mutuas y cooperar: todos ganan (ganar-ganar). Las partes llegan al acuerdo de apoyarse
y se desarrolla un clima de confianza y credibilidad mutua. Se reconoce a la otra parte
como protagonista, lo cual permite una buena relacion y resolver problemas en vez de
crear conflictos. El objetivo de esta negociacion no es la rendicion de la otra parte, sino
conseguir un resultado de mutuo beneficio que satisfaga las necesidades. Esto se logra
separando a las partes del problema y centrandose en los intereses y la creacion de cri-
terios objetivos para llegar a un acuerdo final.

Las caracteristicas de esta negociacion se basan en la honestidad entre las partes, las
relaciones a largo plazo, saber escuchar y tener madurez para tomar el control logrando
los objetivos.

En esta negociacion hay estrategias y tacticas que garantizan el éxito:

Negociacion - mdédulo 1


http://www.youtube.com/watch?v=3NwnE8j-KpI

- Estrategias

Flujo de informacion libre: las partes proporcionan
informacion de forma colaborativa. El intercambio
de informacion es libre, eficaz y promueve solucio-
nes integradoras.

Entender las necesidades y los objetivos de la otra
parte: las partes deben estar dispuestas a exponer
sus objetivos y escuchar los de la otra, comprender
las necesidades particulares, con el fin de ayudar a
satisfacerlas, y llegar a un acuerdo beneficioso
para ambas.

Destacar las afinidades entre las partes y reducir
las diferencias: para mantener una armonia en la
negociacion es fundamental reducir las diferen-
cias y destacar las similitudes, logrando un Rujo
libre de informacion acertado y un ambiente de
trabajo confortable.

- Tacticas

Definir el problema: este se define como una meta
especifica por alcanzar que reReja las necesidades
y prioridades de los interesados.

Evaluar y seleccionar opciones: se analizan las op-
ciones simples determinando las mejores, segln
los siguientes lineamientos: evaluar las negocia-
ciones en calidad y con estandares positivos; acor-
dar los criterios de evaluacion con anterioridad,
estableciendo caracteristicas puntuales como
costos, precios, tiempo, etc.

Busqueda de soluciones y objetivos: la negociacion
integradora requiere que las partes busquen un
beneficio comun, persigan metas y se preocupen
por las de la otra, formulando soluciones que sa-
tisfagan a ambas.

Figura 6.
Fuente: propia

Identificacion de intereses y necesidades: intereses
econdmicos, financieros y de relacion, donde una
o ambas partes valoran la relacion mutua.

Generacion de soluciones alternativas: se pueden
desarrollar una lluvia de ideas para buscar la
mayor cantidad de soluciones posibles y encues-
tas. La lluvia de ideas electronica es un método in-
novador con el cual se abre un foro con preguntas
y se obtienen respuestas de personas ajenas a la
negociacion.

Figura 7.
Fuente: propia
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La negociacion integradora busca el beneficio de las partes, es cooperativa, comprende
los intereses y objetivos de las mismas, analiza alternativas de conciliacion favorable y
comparte y recibe informacion precisa. Ademas, se encuentra enfocada en una relacion
a largo plazo que no afecte a las partes. Las conductas claves en esta negociacién son:
saber escuchar y expresar los sentimientos y deseos. Si la actitud general frente a la
negociacion es positiva, se puede lograr una negociacion integradora.

E% Lectura recomendada

Mejores practicas en la negociacion de TI. El rol de CIO

Carlos Calderon

Instruccion

Te invitamos a realizar la actividad de aprendizaje Juego
de roles.

Negociacion - médulo 1
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