               PROF. JUAN ENRIQUE CASTRO C.

 EL POSICIONAMIENTO Y EL PODER EN  UNA

NEGOCIACION

En una negociación dos partes tienen que resolver un problem​a. La forma en que el problema se define tiene una importancia fundamental para el rumbo, y el tipo de solución a que apunte el proceso de negociación.

Es esta etapa, la de definir el problema o posicionar una negociación, la que analizaremos a continuación:

Es enmarcando el problema y dándole un nombre, lo que define la situación y la dirección en que  avanzará la negociación para los efectos de resolver dicho problema.

Lo importante entonces, es posicionar el problema en una for​ma que pueda respaldar o conducir a cierto tipo de soluciones, obviamente las soluciones deseadas.

En esta etapa de posicionamiento, es donde las partes acuerdan cuál es el problema que están resolviendo, que es lo que está sobre la mesa y que es lo que no está. Quien obtenga un mejor posi​cionamiento, ciertamente tendrá una probabilidad mayor de un mejor resultado en la negociación.

El posicionamiento es uno de los principales aspectos de una negociación, a través de él se establece la disposición mental de las par​tes hacia el tipo de problema que se quiere resolver, y condicionará aque​llos aspectos que se están negociando y la forma en que se negociarán.

Los problemas en una negociación normalmente están vagamente

definidos, si bien ambas partes conocen el problema general que deben atacar, la forma en que dicho problema se articula, normalmente presenta mu​chas alternativas. Frente a un mismo conjunto de hechos, es común encontrar tantas interpretaciones de dichos hechos, como personas que intentan analizarlos e interpretarlos.

Es aquí dcnde se presentan las oportunidades para un habil ne​gociador: "definir y articular los hechos de forma que le conduzcan a un posicionamiento favorable del problema". Usando un razonamiento deducti​vo más que inductivo, se puede determinar el resultado deseado y de ahí construir hacia atrás el marco que represente en la forma más favorable el problema resolver. Eso es posicionar una negociacion.

             Vale decir conocido el resultado hacia el cual queremos avanzar, debemos identificar cuales son los caminos o vias de solucion del problema, que nos permitiran avanzar hacia ese resultado deseado. Hay que darse cuenta si que algunos de esos caminos seran aceptables para mi contraparte y otros no lo seran. Seleccionar cuidadosamente esos caminos es uno de los principales aspectos que debe cuidar un negociador.

Es la forma de nombrar los hechos, lo que produce una disposición diferente también en nuestra contraparte; pensemos que todos los problemas se pueden definir de muy distintas formas, aquí es donde definiendo bien el problema podemois invitar a su solucion, en vez de una confrontacion de posiciones de las partes. 

A continuaci6n, se sugieren algunos puntos importantes de te​ner presente para preparar el posicionamiento de una negociación:

1) No posicionar en el vacío:

Si no se consideran las expectativas y perspectivas de la otra parte, es imposible lograr que el posicionamiento escogido llegue le​jos; sólo se conseguirán protestas y conflictos antes de comenzar a negociar.

Así como planear sus argumentos es fundamental, lo es igual​mente el anticipar las respuestas de su contraparte.

2) Intente una amplia gama:

Es importante generar diferentes alternativas de posicionamien​to y hacer sobre ellos el rol de abogado del diablo; ello no sólo ayudará a encontrar un buen posicionamiento, sino que también le dará flexibilidad.

En una negociación siempre hay que estar dispuesto a lo ines​perado, mientras más posibilidades y alternativas se entiendan, se estará mejor preparado.

3) Manténgala simple:.

Las negociaciones son procesos de comunicación difícil, una gran cantidad de conversación tiene lugar y no siempre todo lo que se conversa. es escuchado. Cuando las ideas son nuevas, complejas o en con​flicto con otras, es muy fácil que se conviertan en "ruido" en el sistema, para manejar tal. clase de "ruidos" las mentes humanas tendemos a ce​rrarnos acerca de ellas y a rechazar a aquellas que no hacen sentido fá​cilmente.

4) Relaciónelo a algo que su contraparte entienda fácilmente:

No hay que olvidar que los conceptos nuevos son difíciles de entender y que toman tiempo, por el contrario, tal extensión de conceptos ya conocidos resulta mucho más simple de aceptar; ello se debe a que a los seres humanos nos resulta mucho más fácil aceptar información cuando tenemos alguna experiencia previa. en categorizarla.

5)
Pero, déle un vuelco:

Aunque Ud. quiera utilizar un concepto que es fácilmente com​prensible, Ud. no va a querer usar algo que sea demasiado obvio; por ello es que conviene usar una idea simple, aceptada, pero darle un vuelco a su favor.

6) Haga un buen uso del lenguaje:

Las palabras traslucen significado y el significado es la esencia. del posicionamiento; por ello es que una de las principales decisiones son las palabras con que se posicionará una negociación; ensáyelo muchas veces, pues a través de dichas palabras Ud. podrá acelerar o quebrar una negociación. Muchos son los ejemplos de negociaciones que quedan en un impasse, no por un problema de fondo, sino que por un problema de mal uso del lenguaje.

7) El posicionamiento debe ser consistente:

El posicionamiento es el tema recurrente que mantiene las piezas juntas de una negociación, las articula. y les da una lógica; si cambia, varía la lógica también y ello, puede ser fatal.

Así como era importante no ignorar el posicionamiento de su contraparte, lo es igualmente no abandonar o modificar sustancialmente, nuestro, propio posicionamiento; una. vez que Ud. lo ha hecho que​dará en una posición muy desventajosa. Por ello es que es muy impor​tante prepararse bien.

8) Pero, sea sutil:

Aunque es bueno repetir el posicionamiento hasta que quede claro, es perjudicial repetirlo hasta, que éste resulte desagrada​ble o sea objetable. Por ello es conveniente intentar algo que per​mita la sutileza, recuerde que: "a buen entendedor, pocas palabras" y recuerde también que "la esencia. del aburrido, es la de aquel que es demasiado explícito".

9) Use el posicionamiento de su contraparte:

Esto se refiere a enmarcar el posicionamiento de su contra​parte en una forma que lo neutralice o lo vuelva. a su favor.

Esto no debe confundirse con atacar el posicionamiento de su contraparte. Recuerde que nuestra tendencia normalmente es a eso, y mucho, más importante que atacar el posicionamiento de su contra​parte, es que Ud. lo entienda y que le entiendan el suyo. Nunca. pier​da de vista que: "Entender, no significa, estar de acuerdo".

10) Distinga. la postura. del posicionamiento:

Muchas veces en vez de posicionar, las partes suelen adoptar una postura, vale decir, una forma de actuación o bloof; ahí es donde hay que saber distinguirlo, el preguntar y enfrentar a hechos a su contraparte ayuda mucho a distinguir una postura. de un posicionamiento.

EL PODER EN UNA NEGOCIACIÓN:

      Contrariamente  a lo que intuitivamente se cree no existe el poder absoluto en una negociación, sino que existe una percepción del poder, en que esta dado fundamentalmente por la disposición sicológica de las partes.

        Por ello mi contraparte tiene el poder cuando me lo gana, o simplemente cuando yo se lo cedo.

         Por lo tanto si el escenario que enfrento es uno que me hace sentir en desventaja, es muy probable que a poco andar ceda el poder. ¿Cómo redefinir ese escenario de forma de no estar en desventaja?

           Aunque muchos pueden considerarlo quizás poco académico, me gustaría recordar  el memorable combate entre Muhamed Ali y George Foreman por el titulo mundial de los pesos pesados en 1974. Como pelea de box ha sido una de las con menos exhibiciones boxisticas de la historia por un titulo mundial, sin embargo como demostración de estrategia e inteligencia por parte de Ali ha sido quizás una de las mejores de la historia, respecto de cómo enfrentar a un rival que era mucho mas fuerte que el, mas joven que el, y con mayor capacidad de knock out que el, y sin embargo Ali lo noqueo en el octavo asalto, tal como lo había anunciado antes del combate.

    ¿ Donde radica el secreto de Ali? No solo en su preparación física y boxística para enfrentar el combate, sino por sobre todo en su preparación sicológica, a diferencia, de los anteriores rivales de Foreman que siempre le temieron e intentaron siempre evitar sus golpes y resultaron noqueados antes del cuarto round, Ali nunca le tuvo miedo a Foreman, e hizo una estrategia de combate en donde la fuerte pegada de Foreman, no iba a ser lo que definiera el combate, sino que el mas inteligente, y el que supiera asumir los riesgos correctos. 

      Sin duda que Ali no logró todo esto por simple casualidad, sino que supo tomar los riesgos precisos en los momentos precisos.

     Percepción de poder y capacidad de tomar riesgos van de la mano.

     ¿ Que riesgos debería tomar para poder mejorar mi percepción de poder?

     ¿ Que riesgos me permite tomar mi organización?

     ¿ Que riesgos puede tomar mi contraparte?

     ¿ Que riesgos no puede o no quiere tomar mi contraparte?

Aquí es donde debo comenzar a concebir a mi contraparte no como el gigante, sino que como la persona de carne y hueso que tengo al frente, y que también lucha por hacer una carrera en su organización, y que debe tener múltiples restricciones dentro de su organización, y también algunas libertades que quizás desconozco.

    Debo estar consciente que no puedo aspirar a determinada percepción de poder en la negociación, si no estoy dispuesto o en condiciones de aceptar los riesgos equivalentes al poder que aspiro.

     A su vez debo tener presente que el riesgo siempre va justo en el sentido contrario de los resultados que quiero obtener, por ello debo estar preparado sicológicamente para tomar esos riesgos.

