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NEGOCIACIÓN IN70U- 01.

PROFESOR: JUAN ENRIQUE CASTRO.

¿ES USTED UN BUEN NEGOCIADOR?

INTRODUCCION



Cuando nos referimos a una negociación normalmente tendemos a pensar que se trata de materias muy difíciles que sólo una pocas personas en elevadas posiciones realizan y que probablemente a nosotros nunca nos corresponderá realizar. La verdad es que sin darnos cuenta todos nosotros estamos siempre negociando en diversos aspectos de nuestra vida, lo hacemos en nuestro trabajo, en
nuestras familias, con nuestros amigos, con nuestra pareja y en múltiples circunstancias.


Negociar es la forma en que las personas resuelven sus diferencias, en una forma honesta, abierta y no por la vía del conflicto.  Nuestro mundo contemporáneo suele tener dos visiones que hacen difícil a veces los procesos de negociación, por una parte tiende a veces a ver como débil e inconsecuente el hecho de negociar algo, y por otra, hemos tendido a ver como heroicas algunas posiciones de conflicto.  


Ambos aspectos suelen fallar en su base; no hav mayor actitud de respeto hacia otro ser humano que una buena negociación, por ello que es algo digno el hacerlo, y sólo pueden negociar quienes sienten que su posición tiene bases reales y dentro de ellas hay espacios de arreglo con la otra parte.  El segundo de los aspectos suele no considerar al conflicto como la torpeza propia de dos partes que no han sabido conversar, de ahí que lo torpe, normalmente no debería tener nada de heroico.


Una negociación es realmente un arte y que quienes lo practican deben contar con una enorme capacidad de pensamiento critico y creativo, deben desarrollar una capacidad de respetar a su contraparte sobretodo en los momentos más difíciles y deben emplear lenguaje adecuado y sutil (que es diferente a la amenaza velada).


En general, las diferencias entre personas muchas veces son vistas como diferencias insalvables que conducen al conflicto, y la verdad es que diferencias las tenemos siempre, ellas existen en todas partes, en nuestra familia, con nuestros amigos, en nuestro trabajo, en nuestra colectividad, en nuestro país, etc.  En todas partes existen diferencias, ellas son consustanciales a nuestra condición humana, por tanto el saber vivir con ellas y el saber solucionarlas y aceptarlas, son un requisito indispensable si como personas aspiramos a mejorar nuestra calidad de vida.


Las diferencias entre nosotros, viene a ser también la consecuencia, de la existencia de diferentes intereses y necesidades en las personas que no podemos ni debemos intentar menoscabar o eliminar, son precisamente dichas diferencias las que adecuadamente manejadas y expresadas hacen funcionar a nuestra sociedad. En "La Moral a Nicómaco” (*), Aristóteles planteó: "La necesidad que tenemos los unos de los otros es, en realidad, el lazo común de la sociedad.  Si los hombres no tuviesen necesidades semejantes, no habría cambio entre ellos, o por lo menos el cambio no seria el mismo”'.

LA CONFRONTACION DE POSICIONES.

Analicemos algunos ejemplos comunes de negociaciones entre dos partes; alguien quiere arrendar un departamento y se produce el siguiente diálogo:

Arrendador:
El valor mensual de este departamento es de UF 23 como Ud. puede apreciar, tiene una linda vista y las piezas son amplias.

Cliente:
Yo estoy dispuesta a pagar UF 12, el estado de mantención lo encuentro malo y la verdad es que no me explico cómo ha permitido que llegue a este estado.

Arrendador:
           Su oferta es demasiado baja en relación a lo que yo pido, podría bajar a UF 20.

Cliente:

Mi oferta podría subir como límite a UF 16 le reitero, mire el estado del departamento, ¿la toma o la deja?
(*)
'Moral a Nicómano', libro V de la Justicia, Capítulo V.

¿ Llegarán a un acuerdo ? Quizás si, quizás no.

Y si llegan a él: ¿Será ese el mejor acuerdo al que podrían haber llegado? 


Enfrentados a una negociación las personas tenemos la tendencia a defender y refugiarnos en una posición; en el caso anterior, cobrar una renta alta el uno y pagar una renta baja el otro. Todos hemos experimentado alguna vez lo anterior y recordamos lo que ocurre de ahí en adelante, por lo general, las posiciones se van cerrando más y más; a veces se logra acuerdo, otras no.  Se logró acuerdo en todos los casos en que era posible lograrlo, o sólo en algunos?


Enfrentar posiciones no siempre conduce a los mejores acuerdos.  Cada parte tiende a encerrarse más en una posición, mientras más se defiende una posición, mayor disposición hacia ella se crea y es cada vez más dífícil cambiarla, aunque quien la sustente le demuestren fehacientemente qué está errado (recuerde el fenómeno de la disonancia cognitiva).  Mientras más atención se presta a las posiciones, menos atención se presta a los intereses subyacentes que hay tras ellas; los acuerdos que se logran, si es que se logran, reflejarán más bien la repartición de las diferencias entre ambas posiciones y no un acuerdo de intereses; el resultado, por lo general, es poco satisfactorio.


El enfrentar posiciones, también deriva por la general, en una confrontación de voluntades entre las partes: la tarea de encontrar una solución a las diferencias, se transforma en una especie de batalla.  El aspecto emocional comienza a cobrar cada vez mayor importancia, en forma de resentimiento, frustración y desconfianza que hacen, por una parte, mucho más difíciles futuros acuerdos y, por otra, hacen que los acuerdas logrados no tengan toda la solidez y estabilidad necesaria.  Es del todo evidente la inconveniencia de este tipo de situaciones entre partes que tienen que desarrollar una relación de largo plazo.


Si todos los problemas anteriores se presentan entre dos partes, imagínese lo que resulta cuando las partes involucradas son más de dos, y cada una defiende su posición diferente. Enfrentados a la confrontación de posiciones, formalmente hay dos alternativas para negociar: el ser cooperativo, vale decir, facilitar un acuerdo y buscar la buena relación con la otra parte, o el ser competitivo, es decir, buscar hacer ceder a la otra parte, y que ésta acepte nuestra posición.

Dentro de este contexto, cada aspecto de la negociación es visto diferente, dependiendo si  el enfoque es cooperativo o competitivo.

Hagamos un pequeño análisis al respecto:

	Cooperativo
	Competitivo



	Los participantes son amigos
	Los participantes son adversarios

	El objetivo es un acuerdo
	El objetivo es una victoria

	Hace concesiones para cultivar la relación
	Demanda concesiones como una condición para la relación

	Es suave con las personas y los problemas
	Es fuerte en el problema y las personas

	Confía en la contraparte
	Desconfía en la contraparte

	Cambia su posición fácil
	No cede

	Hace ofertas
	Hace amenazas

	Muestra su objetivo final
	Desprecia el objetivo final de la contraparte

	Acepta pérdidas en su lado para alcanzar un acuerdo
	Demanda ganancias en su lado como precio del acuerdo

	Busca una respuesta: la que ellos aceptarán
	Busca una sola respuesta: la que yo aceptaré

	Insiste en un acuerdo
	Insiste en su posición

	Trata de evitar una confrontación de voluntades
	Trata de ganar una confrontación de voluntades

	Cede a presión
	Aplica presión



En este esquema está comprobado y es de toda lógica que el estilo competitivo domina al cooperativo, en el corto y en el mediano plazo.  Pero esta confrontación de posiciones, ¿es realmente negociar?

El ser gentil, enfrentado a esta situación es algo siempre necesario, sin embargo no es suficiente. La disyuntiva cooperativo-competitivo, frente a una confrontación de posiciones, no parece ser la forma más adecuada de negociar ¿Qué se puede hacer al respecto?. 
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