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PROLOGO

La gente ha estado negociando una con otra desde tiempo inmemorial. Por lo
general cuando pensamos en negociacion, pensamos en términos de comprar
y vender. La mayoria de nosotros reconoce que los diplomaticos y
representantes laborales también negocian diariamente en su trabajo. Lo que
no reconocemos es que todos nosotros negociamos todos los dias de nuestra

vida.

Las ideas de esta tésis funcionan. De hecho, han funcionado por siglos. Lo que
discutiremos es por qué funcionan, cémo funcionan y como podemos
defendernos cuando se usan en nuestra contra. También examinaremos las

tacticas para determinar cuando y si debe usarse

Espero que a quienes lean esta tésis les sea util al identificar los elementos
necesarios para negociar con mayor eficacia y les cree la conciencia de que
para ser un buen negociador, no es necesario pertenecer a un departamento

de compras o ventas, sino solo tener interacciéon con al menos un persona.



SINTESIS

¢ Qué hay de nuevo en las negociaciones?

recientemente los investigadores en psicologia, economia y ciencias sociales,
han explorado este tema de una manera organizada. Han aprendido sobre
negociacion a través de un analisis e investigacién cuidadosos. He aqui
algunos aspectos que han descubierto y que haran de usted un mejor

negociador:

Poder. La gente percibe el poder de diferentes maneras. Esta en la mente.
Bajo circunstancias idénticas, una persona puede decir: “No cederé porque no

esta bien”
En mis experimentos todos contaban con los mismos hechos y limites, pero
algunos recibieron liquidaciones pequefias y otros usaron la misma informacion

para obtener liquidaciones enormes.

Nivel de aspiracion. ;Gana mas la gente que aspira mas alto?



Existe el consenso general de que en la vida, aquellos con mayores
aspiraciones logran mas. Si esto también tiene validez en el campo de la
negociacién, es una pregunta importante. La respuesta es “ Si " hasta cierto
punto.

“Aspire mas alto y lograra mas”. Es un buen consejo, siempre y cuando acepte

los riesgos, tome su tiempo para hacer su tarea y tenga paciencia.

Tiempo limite. El tiempo limite ocasiona un resultado en las negociaciones. La
gente espera lo mas posible para tomar una decisién. Quienes cuentan con
sesenta minutos para negociar, llegan a un acuerdo en sesenta minutos. El

tiempo limite ejerce presion para cerrar el trato.

El problema con los tiempos limite es que tendemos a estar mas conscientes
de nuestro tiempo limite que el de la otra persona. Esto nos induce a usar poco

nuestro poder y a sobrestimar el de nuestro oponente.

Las negociaciones rapidas, ya sean necesarias o innecesarias, son peligrosas.
Una u otra parte involucrada puede hacer un mal trato. La persona que este
mas preparada para una negociacién rapida, tiene mas probabilidades de

obtener la mejor parte.

La mayoria de las personas ven las negociaciones de un modo equivocado.

Las ven como una competencia en la que una parte gana a costa de la otra.



Pero las negociaciones no son necesariamente una competencia.
Indudablemente tienen elementos de competencia en su proceso, pero es
mucho mas que una guerra de adversarios.

La manera cooperativa (Ambas partes ganan) El principio basico de la
negociacién de “ambas partes ganan” es que siempre hay un trato mejor para
ambos, si estan dispuestos a tomarse el tiempo para buscarlo. Ambos
comprador y vendedor, pueden aumentar sus utilidades y satisfacciéon sin

perjudicarse mutuamente.

La manera competitiva (Uno gana) Un hecho que debe considerarse en las
negociaciones es que existe un elemento de competencia. Hay un punto en

que los beneficios de una parte salen del bolsillo de la otra.

¢ Cual es el mejor modo de comportarse desde un punto de vista competitivo?
Las siguientes reglas pueden servir de pauta

Guarde Silencio

No confie en sus suposiciones, calculos o percepciones

Analisis de costos

Concesiones

Fuentes de Poder El poder esta en la mente. Hay amplia evidencia de que la
gente, aun cuando se presentan hechos y posiciones de poder idénticos,

reacciona de forma diferente a las circunstancias.
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Hay muchas fuentes de poder. Algunas estan basadas en recursos, otras en
leyes, reglamentos o precedentes mientras que otras estan basadas en

factores psicolégicos. las principales fuentes de poder son:

Competencia Legitimidad o sentido de “rectitud”
Compromiso Conocimiento

Asumir riesgos Tiempo

Dinero Habilidad para negociar

Relaciones amistosas

Tacticas. En los negocios, como en la diplomacia, es importante reconocer que
las tacticas estan limitadas por la estrategia.

No hace mucho bien el obtener una mata a corto plazo, si se viola la meta a
largo plazo. En el mundo de los negocios el vendedor que emplea maniobras
poco decorosas, pronto gana mala reputacion y pierde su clientela. El trabajo
del negociador en jefe es el mantener unidas todas las consideraciones
importantes y disefiar tacticas que satisfagan a los objetivos a largo plazo. Al
hacerlo debera definir las cuestiones, problemas y Sub-metas y debera de
inocular al equipo contra la persuasion. Finalmente, debera decidir cual es la
mejor forma de probar las suposiciones, intenciones y aspiraciones del

oponente a través del uso de maniobras y técnicas.

Maniobras. Las tacticas pueden ser divididas en dos areas, maniobras y
técnicas. Una maniobra no es una estrategia. Si estuviéramos hablando de

tacticas militares, una maniobra podria ser descrita como un movimiento



disefiado para asegurar una posicion de ventaja para propésitos defensivos u
ofensivos. Una maniobra en la negociacidén, es un movimiento disefiado para
crear una situacién en la cual las metas pueden ser alcanzadas y la posicién

negociadora defendida.

Maniobras de negociacion

TIEMPO AUTORIDAD
Paciencia Autoridad limitada
Fecha limite Aprobacién
Velocidad Rutas de aprobacion
Hecho consumado Persona ausente
Sorpresa Arbitraje

Estado actual

Aplazamiento

INSPECCION MONTO

Inspeccién abierta
Inspeccion limitada
Confesion
Confesion calificada

Justo y razonable
Tomelo o déjelo
Jugar a tentar
Falso presupuesto

Tercera persona Chantaje
Prohibicion Escalada
Intersecciones
No-Negociables
Subasta inversa
ASOCIACION DESVIACIONES
Alianzas Sefuelos
Asociaciones Rechazo
Disociaciones Retirada
Naciones unidas El bueno y el malo
Sobornos Estadisticas falsas y el error

Huevos revueltos
Juego sucio
Sinverglienza
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