PROF. JUAN ENRIQUE CASTRO C.

NEGOCIACION III: ACERCANDOSE AL SI

A continuación desarrollaremos las alternativas fundamentales al falso dilema cooperativo competitivo, analizado en el documento Negociación I.

I‑ SEPARAR EL PROBLEMA DE I.AS PERSONAS:

Cada vez que intentamos resolver un problema entre personas, nos damos cuenta que, además del problema en si, está presente la relación entre las personas, la que mal manejada, hace muchas veces el problema imposible de resolver.

Uno de los aspectos más difíciles de abordar en una negocia​ción, es. separar el problema de las personas, muy especialmente cuando hay múltiples  intereses en conflicto y una fuerte dosis de emocio​nes alrededor de ellos, que hacen a las partes muy sensibles respec​to de la forma que se presenten los hechos.

Intentaremos, en seguida, señalar algunos hechos simples, que quizás todos conocemos. pero que no siempre ponemos en práctica, ya que ello es muy difícil:

Recuerde que los negociadores son antes que nada personas.

No saber manejarse con las sensibilidades de las personas que tenemos al frente, puede ser desastroso, para una negociación.

Las personas tienen su propia percepción de la realidad, tien​den a ver el mundo desde su perspectiva y a entender lo que les deci​mos desde su prisma. Nosotros mismos también. Por ello, los malos entendimientos en torno a lo que se dice pueden conducir a reacciones que destruyan la negociación.

Todo negociador tiene dos clases de intereses: en la esencia del problema y en su relaci6n can la contraparte.

De ahí que resulte necesario separar la relación de la esencia del problema; si no lo hace, corre el peligro de a muy poco, andar tener que realizar concesiones en la esencia, en aras a la buena relación.

Por ello, trabaje los problemas de las personas directamente, no trate de resolverlos a través de concesiones en la esencia de la negociación. Si el problema es un mal entendido y una falla en las co​municaciones, ataque directamente el problema de comunicaciones entre las partes. Para tratar problemas sicológicos, use técnicas sicológi​cas y no trate de hacer concesiones.

Dentro de esto hay tres aspectos que considerar:

a) Percepci6n:

Entender corro piensa la contraparte es algo básico, ya que su forma de pensar es precisamente el problema que crea el con​flicto; éste último se puede definir precisamente por la diferencia entre su pensamiento y el de su contraparte.

Por ello, el conflicto o diferencia, no se origina en una realidad objetiva, sino que en las diferentes percepciones que las personas tienen de una realidad.

Trate de ponerse en la posición de su contraparte y de ver el mundo como ésta lo ve. No olvide lo que ya analizamos; que los seres humanos no sanos receptores plenamente de objetivos de información, sino que la seleccionamos según nuestra disposición. Así pues frente a un problema, una parte puede ver solamente los méritos de su caso y la otra, los defectos o faltas de la otra.

No deduzca las intenciones de su contraparte a partir de su propios temores. Nuestra percepción muchas veces nos hace atribuir  intenciones diferentes en la contraparte; recuerde entonces, que las intenciones de su contraparte, nacen de la percepción de la realidad que esta tiene, no de la. suya.

Discuta las percepciones de ambas partes, no tenga temor a decir:"Mi percepción del problema es esta", ¿Cuál es la suya?

Una vez que entienda percepciones, actúe inconsis​tentemente con ellas; por ejemplo, si su contraparte le percibe agresivo, actúe amigable; si su contraparte ve mala fe, de una prueba de confianza; ello le permitirá acercarse a su contraparte.

Entendido, todo ello, haga sus proposiciones de forma tal, que sean consistentes con los valares de su contraparte.

b)Emociones:

En una negociación, especialmente en una conflictiva y difícil, los sentimientos son muchas,. veces más importantes que lo que se dice. Las emociones en una parte acarrean emociones en la otra; éstas pueden rápidamente traer la negociación a un impasse o a su fin.

En primer lugar, entienda las emociones, las suyas y las de su contraparte. Hágalas explicitas y reconózcalas como legítimas; una vez que las personas se liberan de emociones no expresadas, esta​rán mucho más dispuestas a trabajar en el problema en sí.

Por ello, deje o permita a su contraparte botar la presión, aunque ello muchas veces pueda significar agresividad en su contra.

c) Comunicación.

Sin comunicación no hay negociación. Personas muy cercanas, normalmente tienen problemas de no entenderse o comunicarse mal; por eso, no tiene nada de extraño encontrar problemas de comunicaciones en perso​nas que no se conocen bien y que más aún tienen desconfianza entre ellos.

En materia de comunicaciones suelen presentarse tres tipos de problemas:

El primero de ellos es que los negociadores pueden no estar hablando para el otro, o en una forma que le puedan entender.

El segundo, es que si bien Ud. puede estar hablando clara y directamente a su contraparte, éste puede no estar escuchándole.

El tercer problema son los malos entendidos.

II. CONCENTRESE EN INTERESES NO EN POSICIONES:

Para una solución inteligente deben conciliarse los intereses, no las posiciones. En una negociación, el problema entre las partes parecen ser posiciones en conflicto, por ello es que las partes tienden a discutir sobre posiciones, y no saber los intereses que subyacen tras dichas posiciones. La diferenciación, entre posiciones e in​tereses es fundamental para una buena negociación.

Son los intereses los que definen el problema y no las posiciones en conflicto. Vale decir, que la diferencia se origina en que ambas partes tienen diferentes necesidades, deseos, temores y preocupa​ciones; saber explorarlas y conocerlas, es el arte del buen negocia​dor.

Hay que tener presente que tras posiciones en conflicto yacen tanto intereses compatibles, como intereses en conflicto. Erróneamente solemos asumir que si la posición de la otra parte es opuesta a la nuestra, también lo son sus intereses.

Así pues, los intereses comunes y los opuestos deben ser los bloques o cimientos en que se apoye una negociación inteligente.

El problema que Ud. se estará preguntando a estas alturas es: ¿Cómo identificar los intereses? Si bien una posición es explícita, los intereses no lo son y pueden ser intangibles, no expresados e incluso inconsistentes.

En primer lugar, pregúntese: ¿Por qué Trate de ponerse en sus zapatos. Puede también explorar muy delicadamente, preguntando a su contraparte ¿Por qué tiene esa posición? No en el ánimo de recibir una justificación, sino de entender mejor a su contraparte.

Pregúntese también ¿Por qué no? Trate de entender por qué su contraparte no toma la decisión que Ud. quiere que tome ¿Cuál de sus inte​reses se opone?

Tenga también presente que cada parte tiene intereses múltiples, entonces no por descubrir un interés la tarea está terminada, sino que hay que entender como interactúan tales intereses. No olvide que su contraparte probablemente tiene también intereses que defender dentro de su organización, la presión de pares, superiores o subalternos. Si le ayuda a Ud. hágale fácil el camino dentro de su propia organización.

Si queremos que nuestra contraparte se concentre en intereses, tenemos que partir por aceptar como legítimos sus intereses, y no ir en contra de ellos o despreciarlos.

III. INVENTE OPCIONES DE GANANCIA MUTUA:

En negocios hay un antiguo refrán que dice: "Para ganar hay que dejar ganar". Una negociación nunca alcanzará un buen resultado si está planteada, en términos que una parte gana y la otra pierde. Siempre de​ben buscarse opciones; que satisfagan a ambas partes; de lo contrario, no hay acuerdo, o de existir, éste no es sostenible o perdurable en el tiempo.

La habilidad de inventar opciones de ganancia mutua es una de las  principales ventajas de un buen negociador; vale decir, agranda el pas​tel antes de partirlo.

Hay cuatro grandes obstáculos a obtener opciones de ganancia mutua.

i) Juicio prematuro‑

El inventar opciones no surge naturalmente, menos surge en una situación de stress como lo es una negociación. Muchas veces el amarrarse a posiciones hace difícil concebir nuevas opciones.

ii)Buscar una sola respuesta.

iii)El supuesto de un pastel de tamaño fijo.

iv) La dificultad para visualizar los intereses de la contra​parte.

¿Cómo tratar de superar dichos obstáculos? A continuación, se presentan a1gunas ideas:

a)separe la acción de inventar alternativas de juzgarlas.

b)amplíe las opciones en, vez de buscar una única respuesta.

c)busque las ganancias mutuas.

d)trate de hacer la decisión más fácil a su contraparte.

IV. USE CRITERIOS OBJETIVOS:

Nada ayuda más a la búsqueda de una solución, que el buscar uti​lizar algún criterio objetivo que resulte aceptable para ambas partes.

El acercarse a un acuerdo a través de la discusión de a1gún cri​terio objetivo, reduce también la disposición de las partes en favor de una posición específica, lo que sin duda facilita los acuerdos.

El pensar acerca de estos criterios, es algo que debe ser anali​zado cuidadosamente junto con el posicionamiento de la negociación.

En estas notas de clases, se ha intentado dar elementos de jui​cio que le permitan acercarse al sí en forma más eficiente, ellos en ningún caso constituyen una receta; será su criterio personal el que le indicará la forma y la oportunidad en que los utilice. Todos los elemen tos antes mencionados tienen también una característica especial; mien​tras más los conozca su contraparte, más fácil será a ambos el resolver el problema, por ello, si le es posible oriente discretamente a su con​traparte, a que use criterios semejantes; a ambos les resultará más eficiente, más útil y más agradable.
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