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¢Qué es la Negociacion?

Una de las habilidades mas importantes del ser humano, en su vida en relacién con otros, es la
capacidad que tiene para negociar.

Negociar es acordar con otro, u otros, una determinada accién coordinada. El resultado de una
negociacién ya sea que se manifieste en forma oral o escrita, es que todos los participantes se
comprometen a hacer algo. En algunas de ocasiones este “hacer” es una coordinacion de entregar o
intercambiar algo; son las negociaciones comerciales, de venta. Aunque, no perdamos de vista, la mayor
parte de las negociaciones que realizamos los humanos, no son de intercambio comercial.

La negociacion es aplicable a toda relacion interpersonal en la que esté en juego algun interés o valor
del individuo, de un grupo o de toda una organizacién.

Es un proceso de mutua comunicacion encaminado a lograr un acuerdo con otros, cuando hay algunos
intereses compartidos y otros contrapuestos. Esto Gltimo nos interesa mucho: una vez mas, digamos,
los humanos actuamos en base a nuestros intereses; buscamos satisfacer algun tipo de necesidad. Nos
interesa satisfacer alguna necesidad percibida.

Este mismo interés es el que motiva y justifica la necesidad de coordinarnos con otros seres humanos,
de negociar. Negociar es muy humano, pues es muy de humanos actuar en base al interés.

Asunto central, entonces, en toda negociacion es el interés de cada parte.

La capacidad de negociar

Negociar es una capacidad inherente a la condicion humana, innata, viene de fabrica. Como toda
actividad humana, la practica, el entrenamiento, puede elevar el nivel del desempefio y convertirnos en
sobresalientes en el asunto.

Toda actividad humana, en especial cuando es importante o repetitiva, puede secuenciarse y
estandarizarse. En nuestro mundo del management a eso lo llamamos “definir un proceso”. una
secuencia de tareas, o etapas, previamente definidas.

La negociacion también, por actividad humana, es susceptible de ser definida como proceso. Un proceso
tiene la capacidad de asegurar un resultado buscado.

La negociacion profesionalmente entendida (jFa!, queria decir “la bien entendida”, pero “profesional”
gueda mejor) implica llegar a acuerdos que nos beneficien y satisfagan nuestras necesidades y que
generen la misma sensacion en nuestra contraparte.

Bien lejos, atras en el tiempo, quedo la concepcion por la que, para salir “‘ganador” de una negociacion
habia que perjudicar al préjimo.

De hecho, lo aprendimos hace mucho, perjudicar al pr6jimo no suele ser la estrategia ganadora. Cuando
cualquier ser vivo se siente atacado, o simplemente se siente inseguro, huye. La coordinacién de accion
resultante es justamente, la no interaccion. Si se sienten inseguros 0 amenazados de sufrir algin
perjuicio, como decian en el barrio, se las toman.
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Peor todavia, cuando cualquier ser vivo se siente amenazado y acorralado, las mas de las veces, ataca
para defenderse. Flor de lio. Mejor no amenazar, mejor no perjudicar, mejor no asustar. La estrategia
mas piola y efectiva para encarar una negociacion es pensar, encontrar, la forma de que la otra parte
salga beneficiada. A esa actitud de buscar el beneficio mutuo, los guris modernos de la técnica de
negociacién lo definieron como un modelo de negociacién. Ja! Tal parece que descubrieron la polvora,
después de que se aburrieron de recibir tiros.

Que te quede claro: si no es colaborativa, no sirve. Genera conflicto tarde o temprano o, en el menor de
los casos, hace que las personas no sientan interés en hacer nuevos tratos con nosotros. Si te interesa
construir poder y relaciones humanas abundantes y beneficiosas, es decir, si te interesa que te quieran,
te reconozcan, te valoren y te busquen para interactuar con vos, acordate: “colaborativa”; beneficio
mutuo.

¢, Cuando negociamos?

Lo hemos dicho: negociamos en todo momento. Aln en situaciones no previstas.

Cuando se trata de relaciones interpersonales, estamos negociando en algun grado: ya sea en el hogar,
en el trabajo, con su familia, con sus amigos, con sus colegas, con sus superiores, con cada una de las
personas o instituciones con las que se relacionan en el dia a dia.

Pero no todo es “disefio” previo, “método” y profesionalismo:

= Negociar no siempre implica tener un plan, una estrategia, un método preparado de
antemano.

= Negociar requiere poder abordar una situacion de la mejor manera, para salir airoso y con
ventajas. Por eso es importante entrenarse en los “criterios” y “principios” mas que en métodos
rigidos que no siempre resultan aplicables.

= Requiere tener un grado de apertura mental muy amplio, adaptativo, para cada una de las
situaciones.

Negociar es un arte. Cualquier arte tiene algunos principios y técnicas, pero ya lo sabés, la clave pasa
por la practica observada y revisada, que es la que genera la experiencia.

Como en la vida misma, se aprende haciendo y errando.

ESCobTivas DIPLOMA NEGOCIACION AVANZADA
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Primer componente para convertirte en un buen
negociador

Diferenciar lo emocional de lo util
Intereses y posturas

Estos dos términos los vas a usar siempre, en toda negociaciéon. Es decir, aprendételos, son importantes

v INTERESES
v POSTURAS

En el barrio, lugar en el que mas te interesan los resultados

reales y practicos, antes que mandarte la parte de ser un Cuando se negocia en base a
erudito tedrico, te convendria diferenciar lo que intereses, se negocia mas
verdaderamente te conviene, de tus caprichos. Es decir, eficazmente.

deberias tener siempre en claro “lo que te sirve”, que es mas
importante y pagador que cualquier capricho emocional que
tengas.

Las posturas son demasiado rigidas,
molestan al otro.

Bueno, “interés” es lo que vale, lo que te sirve, lo que te paga.
“Posturas” son tus caprichos, tus mafas. Lo lindo de las “posturas” es que siempre te hacen perder plata
y, las mayorias de las veces te hacen quedar en ridiculo.

El gran Abelardo Salvucci, all4 por el afio 2002 ya era alumno de la Escuela de Ejecutivos. Abelardo, a
pura neurona y esfuerzo se levantd y consolidé una empresa de aplicaciones aéreas, que es hoy la mas
emblematica de la Argentina. Tiene varias bases operativas y aviones turbo hélice repartidos por todo el
pais. Es referente en su sector y se pasa el tiempo disfrutando de lo que le gusta: su oficio de aviador
ejemplar y empresario querido y destacado. (Iba a escribir “empresario que la junta”, pero no quedaria bien
en nuestro manual, ¢no?).

En fin, lo que cuenta es la anécdota y ensefianza de pura sabiduria que nos transmitié aquella vez, hace
afios. Como buen gringo de campo que es, ademas de invertir todo lo que puede y trabajar de sol a sol,
cuidar a los suyos y su familia, le encantan las frases y dichos populares.

—iProfe, tengo una que va con esto de las “posturas” — Dijo.
—NMe la ensefié un gringo de campo: — continud.

—Acordate pible: “todo lo que hace bien al ego, hace mal al bolsillo”. No quieras ganar por ganar en una
negociacion; fijate qué es lo que realmente te sirve.

El problema con las posturas es que, por capricho emocional, suelen ser mas inflexibles y nos nublan la
razon, lo que nos permite evaluar nuestra conveniencia.

Una postura se relaciona mas con “lograr lo que quiero” y no en “lograr lo que necesito”.

La negociacién es mas eficaz, cuando se disefia en base a los intereses.

ESCobTivas DIPLOMA NEGOCIACION AVANZADA
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“Lo que quiero” vs. “lo que necesito”

Es un excelente recurso nemotécnico para lograr centrarnos en nuestro interés:

Preguntarse: ¢ es lo que quiero o es lo que necesito?

“Lo que quiero”, lo que se desea, suele ser de naturaleza emocional. Es habitual que esté relacionado
a posturas. En cambio, “lo que necesito” suele estar vinculado a cuestiones mas utiles y concretas; suele
estar vinculado al interés profundo.

Dejar de

centrarse “en lo que quiero” y pasar a atender “lo que necesito” suele expandir las posibilidades

en una negociacion. Genera la posibilidad de analizar alternativas nuevas, creativas y, las méas de las
veces, mas poderosas y convenientes.

Situacion: Una negociacion creativa

ESCUELA DE
EJECUTIVOS

En cierta oportunidad, a Clodomiro lo convocaron de una empresa para que, debido a su profesion de
abogado, se ocupase de unas cobranzas pendientes.

Clodo se present6 después de haber enviado su propuesta profesional, que contenia un apartado sobre
sus honorarios y forma de pago.

El duefio de la empresa tenia un perfil de personalidad dominante y gustaba de imponerse frente a
terceros. Esto a Clodo, no le habia molestado demasiado hasta que el sujeto se meti6 en el tema de
sus honorarios profesionales.

Ahora Clodo se sentia ofendido: jun buen profesional, serio, no puede cobrar menos de eso! jNo dejaria
que este sujeto lo avasallase!

El interlocutor le solicité que le disminuyera el porcentaje que pretendia cobrar. Esto a Rodrigo no le
gustaba y no le convenia. Hasta que guard6 su emocién, su orgullo y se centr6 en lo que realmente le
interesaba de ese negocio: los billetes..

Penso, argumentd explicando a su posible cliente cuestiones técnicas relacionadas con el proceso de
la cobranza. Lo ayudé a revisar la redaccion de cartas y mails que éste enviaba a sus morosos y a
definir un nuevo procedimiento de andlisis de riesgo crediticio y valuacion de la capacidad de pago de
sis clientes.

Pronto not6 que estaba comprometiendo el doble de horas de servicios que habia pensado
originalmente pero, los honorarios...;se habian multiplicado por tres!

Para dejar contento a su cliente, Clodo acept6 la disminucion del porcentaje de las cobranzas a cambio
de un abono, genial, jque abarcaria un perdiédo de doce meses!.

Si Clodo hubiera mantenido en la postura del “regateo”, es decir, si solamente se hubiese enfocado en
el precio y no hubiese podido ver las otras opciones, es posible que hubiese terminado no cerrando un
acuerdo o cerrandolo mal.

DIPLOMA NEGOCIACION AVANZADA
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Segundo componente para convertirte en un

buen negociador

Observar y disefnar las emociones

Empatia

Ya sabés de que se trata: los humanos todo el tiempo andamos sintiendo
necesidades de diverso tipo y, entonces, pensamos y actuamos buscando
satisfacerlas de la mejor forma.

Hay mucho para estudiar y practicar sobre este asunto de las necesidades
humanas, pero de Abraham Maslow (1908-1970) -un destacadisimo
psicologo social que propuso la célebre y muy practica “Jerarquia de
Necesidades”, que aca en el barrio la popularizamos como “Piramide de
Maslow”- nos aprendimos, te contaba, que las necesidades humanas no

La negociacion mas
eficaz, es la que
contempla los
intereses de todas las
partes involucradas en
el proceso.

llegan al consciente del sujeto todas juntas a la vez; llegan de a una, y en secuencia de importancia.

Primero, se te presentan las necesidades vinculadas al cuerpo, a las que llam¢ fisiolégicas. Luego, el

individuo situado en un ambiente determinado, a las que llamé de seguridad.

A partir de esas primeras dos, bien concretas y observables, a las que nosotros llamaremos para
simplificar “basicas”, le siguen otras tres -que llamaremos “superiores” no tan concretas y que estan
relacionadas a factores de interpretacion por parte del sujeto. Tienen mas que ver con interpretaciones

sobre cada asunto, que un sujeto hace.

—Penséa Clodomiro, jno es tan complejo!

—Vauntipo a la joyeriay le dice al sefior que atiende: “necesito un Rolex de dos mil quinientos délares”,
Ahh, razona el fulano joyero: —Para saber la hora no le hace falta gastar dos mil quinientos délares.

jcon mirar en su celular le basta!

Menos mal que el joyero entiende -y si no, no podria ser joyero- que para lo Ultimo que el cliente

necesita el Rolex es para saber la hora.

Con su “flor de relos™ seguro, lo que quiere, es o bien mandarse la parte, que seria segtin don Abraham

Maslow una necesidad social, o bien sentirse bien consigo mismo, que seria una necesidad de

autoestima.

No lo querias leer otra vez, jes muy repetitivo!: el ser humano actla en base a su interés en satisfacer
sus necesidades, basicas y concretas o superiores y mas abstractas sujetas a su propia interpretacion.

Algunos necios salen a la vida sin importarle, sin interesarse, por qué es lo que mueve a los demas. Qué
es lo que hace que una persona haga lo que hace; cuales son sus necesidades percibidas.

! Hacete un favor: iya mismo larga este manual! y entrd en https://www.youtube.com/watch?v=IQ2SePbCz14 (son apenas

noventa segundos que me vas a agradecer)

ESCobTivas DIPLOMA NEGOCIACION AVANZADA
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Si querés influir de manea determinante en la conducta de los otros, tenés que ser muy bueno
conociendo sus necesidades.

Es mas, si querés tener tu titulo de “Master” en influencia y “capo absoluto” en el disefio de la interaccién
humana, no te bastaria con conocer, interpretar, las necesidades del otro: deberias aprender a hacer
que vibren en su conciencia las que a vos te sirvan y mostrarle la forma, que también te sirva a vos, de
que él las satisfaga.

Bueno, resulta que, a esta habilidad de reconocer, entender, las necesidades del otro, es a lo que
llamamos “empatia”.

Te lo habian contado en clase: en el barrio llaman empatia a una cuestion que suelen explicar
simplificando como “ponerse en los zapatos del otro”. A tu profe no le gustaba para nada esa frase; te
conto lo de las medias sucias, los hongos en ufias y dedos ... en fin. Mejor quedarte en tus zapatos.

Ademas, te contd, resulta que los zapatos de él eran, justamente, unos “de mandarse la parte”, todos
bien chetos, lustraditos de elegante suela y le habian lo costado lo que equivale a tres salarios minimos.
No estaba dispuesto a dejar que se le metiese otro en sus zapatos. Por si no te queda claro, esto quiere
decir, que una persona bien hecha, de caracter y que “la tiene clara” no te va a mostrar muy facilmente
sSus emociones e intereses.

Si el otro es de cuarta, no querés estar en sus zapatos. Si es de primera, no te va a dejar estar en tus
zapatos. Fin, la frase “ponerse en los zapatos del otro” no es buena.

Empatia

Nos gusta mucho, de hecho, somos fans, de ese psicélogo y escritor estadounidense llamado Daniel
Goleman (California, 1946) famoso por haber escrito en los "90 su célebre “Inteligencia Emocional”, que
vino a hacer toda una revolucion -también- en el mundo de la teoria del comportamiento humano en las
organizaciones?.

Ocurre que todo este asunto, al final, es un mecanismo.

Un ser humano anda por la vida, conectado a su entorno a través de los cinco sentidos. El cuerpo
humano esta lleno de dispositivos (sistema nervioso) que le permiten conectarse y percibir si lo que
ocurre fuera de él es bueno o malo, le provee bienestar o representa una amenaza.

El cuerpo siente, percibe, a través de estos mecanismos y lo trasmite al cerebro, que lo procesa. Ahi, la
mente genera lo que llamamos un sentimiento o sensacién, que es lo que predispone a una respuesta.
En el mecanismo basico; si es una amenaza, retirarse; si es un beneficio, aprovechar.

Vos no deberias pensar en dinero todavia. Por ahora pensa en tu dedo aproximandose a una vela
encendida, en como lo que percibe se transforma en intencion de retirarse.

2 Si te interesa hacerte un favor enorme, y querés leer a Goleman, no busques tanto ese libro “Inteligencia Emocional”, que,
si bien es una biblia, estd bastante viejito ya, debido al enorme avance de las neurociencias de los uUltimos veinte afos. En
todo caso, conseguite “FOCUS, motor oculto de la excelencia” que, creo, es la mejor obra de Goleman. Es lo mismo, pero
actualizado, corregido y aumentado. Mds: te va a ensefiar no solo disefio emocional sino también a orientar y enfocar tu
conciencia y atencién.

ESCobTivas DIPLOMA NEGOCIACION AVANZADA
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Bueno, esa sensacion interpretada por la mente, vamos a llamarla emocion. Llegamos asi a un concepto
gue en el barrio ya lo tenian hiper-claro: una emocioén es un sentimiento; como Belgrano, de Cérdoba,
dirigido por el Ruso Zielinsky, mandando a segunda divisién del futbol argentino nada mas que al
mismisimo River, en su propio Monumental estadio de Buenos Aires, en el final del campeonato de
2011. Nosotros, los méas negritos del interior, mandando a la B, a los mas chetos de la capital. ¢No es
genial?

Ya entendés como funciona: una emocién es un mecanismo de respuesta de la mente ante situaciones,
interpretadas, del ambiente exterior. Lo interesante es que toda emocion dispara un comportamiento,
una accién de respuesta, que en principio vos podés agrupar en dos grandes universos: huye o
aprovecha.

Bueno, volvamos. La cuestién de la empatia pasa por observar y entender las emociones del otro.
Cuando lo que hacés es observar y entender de dénde vienen y -especialmente- a donde te llevan tus
propias emociones, diremos que estas en uno de los componentes del “autoconocimiento”.

Autoconocimiento tiene tres grandes asuntos: conocer y disefiar tus propias emociones; inteligencia
social , que es la capacidad de comprender e influir en las necesidades de un grupo de humanos vy,
finalmente, tus competencias o propias capacidades especificas, para qué sos bueno, qué deberias
aprender y desarrollar. Temazo este, en especial si de liderazgo se trata.

Empatia, te decia. Observar y comprender las emociones del otro. ¢ Y qué podés hacer con esto?

Bueno, segun Goleman, tres cosas: observarlas y comprenderlas; sentir lo mismo que siente el otro;
interesarte por ayudar al otro.

iSi maestro!, seguin esto existen tres tipos de empatia:

v" COGNITIVA: Racional, que cuando tu mente comprende de dénde viene la emocion del otro y
puede anticipar, al menos un poco, a donde llevan al sujeto; qué conductas se pueden anticipar.

v" EMOCIONAL: Cuando en nuestros sentimientos se copian, al menos un poco, los sentimientos
del otro. Es decir, nos contagia emociones (esto en la disciplina y neurociencias se llama
‘resonancia”). Un lider tiene la capacidad de hacer que un grupo se contagie de sus emociones.

v" SOLIDARIA o benevolente. La que hace que te involucres con el otro y te comprometas a la
accion.

A ver, un poco mas simple y segin nosotros: comprender al otro; sentir con el otro, involucrarse con el
otro.

iSi querés tener poder del bueno, del que vale, ya sabés que tipo de empatia es la Unica que vale! |Si
querés construir relaciones personales valiosas, firmes en el tiempo, leales y beneficiosas, ya sabés
cudl es la Unica empatia que paga!

En fin, si te interesa la felicidad, los buenos negocios, la coordinacion eficiente con otros humanos,
deberias comprender, y entrenarte, en simpatia. Que no se refiere a ser gracioso precisamente, sino a
la habilidad de sentir con el otro, preocuparte por su bienestar e involucrarte con la accion.

Al final, tu abuela y la mia tenian razén: ser hombres y mujeres de bien, es negocio.

ESCobTivas DIPLOMA NEGOCIACION AVANZADA
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Aplicaciones:

v Te las tenés que ingeniar para hacerle saber al otro que te interesan sus necesidades.
(Concentrate en él, focaliza, pregunta lo gue no entiendas)

v" Si no entendés la situacién completa del otro, no va a ser nada facil resolver la disputa o
problema.

v" Tenés que escuchar, y mas que eso, comprender las interpretaciones del otro. No importan tanto

lo que las cosas son; importa mas lo que el otro siente.

iNo hace falta estar de cuerdo con el otro, hace falta entenderlo!

No es mejor negociador quien mejor habla. Es mejor negociador quien mejor escucha y entiende

al otro.

v iEsta bien! Si querés, hacete el curso de oratoria; pero después de haber completado y aprobado
el curso de escucha activa y enfoque de la atencion.

AN

Autoconocimiento (nivel uno)

Hace ya muchos afos que lo aprendiste a fuerza de golpes: el mayor desafio que tenés en esta vida,
SOS VOS mMismo.

No hay forma, quisiste ser un tipo racional y, al final, te diste cuenta que para lo Unico que usas la razén
y esa cosa que llaman inteligencia es para tratar de satisfacer las necesidades que sentis.

Sos racional, como todos, pero para satisfacer emociones. Cada accion, es mas, cada pensamiento que
te pasa por el consciente esta originado en alguna emocién. Algunos monjes orientales, tipos que por
esos dias estan ganando prestigio debido a su practica de la emocién dicen que esos pensamientos que
te vienen y que no te sirven para ser mejor y mas feliz, simplemente, hay que dejarlos pasar. Bueno,
ponele.

Nosotros, que somos unas pobre personitas no tan orientales, prefeririamos proponerte que puedas
disefar y elegir aquellos pensamientos que te gustan y te sirven. Pero es otro asunto.

Lo concreto, es que cuando tu cerebro emocional siente un estimulo malo, que lo amenaza, siente la
necesidad de responder huyendo o atacando. Miedo y enojo, son ambas, emociones. Generan
comportamiento distinto, pero antes de ser conducta, son emociones.

Lo cierto es que, si te emocionas mucho y te mandas a mudar de una negociacion, tal vez pierdas lo
que te interesa. También es cierto que si atacas y perjudicas al otro, y ése se aviva, te va a responder
de alguna forma y habras caido en un conflicto.

En fin, mientras mas se descontrolan -vibran- tus emociones, menos capacidad analitica tu parte
racional.

Si te observas, como decian en el barrio, muy calenchu, mejor que trates de serenarte.

Los manuales viejos de negociacién decian que, si estas frente a una emocion muy fuerte, en especial
a una negativa, como un enojo, hay que aplicar la técnica de “salir al balcén”. Es simpatica y bastante
idea esta de salir al balcén. Pensalo asi, es una forma de mandarte a mudar cuando estas asustado o
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enojado, pero, lo que tiene el balcén, es que para salir de él, inevitablemente tenés que regresar por
donde viniste.

Te diria: si vez que la leche comienza a hervir, lo sabio es pagarle el fuego. Si no, lo que sigue, es un
enchastre.

Leemos en nuestro viejo manual (que, en esto, es la Unica parte que vale la pena rescatar):

Otra cuestion que el alumno debera tener en cuenta es que el peor obstaculo para cualquier
negociacion es uno mismo y sus emociones.

Cuando una persona discute con otra, muchas veces dice cosas de las que luego se arrepiente
cuando se consigue un instante de reflexion.

Es sumamente facil perder la perspectiva y concentracion en lo que se quiere conseguir cuando
la persona se encuentra en un estado emocional negativo.

Para evitar esto, los negociantes exitosos no reaccionan. En realidad, buscan un lugar que les
permita tomar perspectiva sobre la negociacion.

Van hacia “el claro” para estar en un sitio despejado
que les permita ver el bosque en su conjunto y no “Ir al claro del bosque” permite estar en
s6lo los arboles que obnubilan la vision. un sitio despejado que permita recordar
que es lo que se quiere lograr con la
negociacion y mantenerse enfocado en
es0.

La intencién que buscan es recordar cual es el
premio que intentan conseguir y mantenerse
enfocados en lo que quieren.

Durante la negociacion, es conveniente acudir al claro o salir al balcon. Algunas de las
situaciones donde se debe poner en practica esta herramienta son:

v" Cuando la otra parte lo hace enojar.

v Cuando necesita hablar con sus colegas para reajustar una estrategia o consultar una
oferta.

v" Para hablar de lo que se hizo bien o mal y de cémo deberia hacerse la préxima vez —
cuando la negociacién termina.

De esta manera, la salida al claro puede manifestarse a través de diferentes formas:
v Mediante una pausa para tomar café.
v Mediante una postergacién para otro dia.

v" Mediante una simple interrupcion que dé tiempo a una mejor recomposicion del
negociador que la realiza.

Conclusion: es clave desarrollar la capacidad de observar tus propias emociones y disociarlas, al
menos transitoriamente, para poder recuperar la vision del conjunto y poder cvolver a centrarte en tu
interés.
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¢, Querés ser el mejor?

Practica:
v" Enforcarte y comprender las emociones del otro y qué conductas pueden generar en él.
v" Observar y comprender el entorno, el ambiente, del otro y como lo influyen y condicionan.
v/ Cémo son tus emociones, en dénde se originan, cual es su intensidad y -especialmente- a donde
te llevan las acciones que se generaran a partir de ellas.

J&! jya sé que no te le hice nada facil! Una cosa es cierta y segura: ya seabés de qué se trata y estas
aprendiendo lo que pocos tienen en claro.

Eso si, cuando lo logres, por favor veni y avisanos, asi te copiamos todos.
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Tercer componente para convertirte en un buen
negociador

iNunca sin tu MAAN!

Mejor Alternativa al Acuerdo Negociado

La sigla te lo sugiere: cual es la mejor alternativa al acuerdo que estas alcanzando durante la
negociacién. Cual es el punto donde te conviene retirarte y no hacer ese negocio.

Esto te permite conocer de antemano los posibles cursos de accién a seguir si no se logra un acuerdo
satisfactorio. La razon para negociar es obtener algo mejor de lo que se obtendria sin negociar.

De aqui que surge que la MAAN sea el mejor criterio con el que se debe juzgar una propuesta, a fin de
no aceptar acuerdos desfavorables o rechazar términos que seria conveniente aceptar. Negociar sin
saber qué se hara en caso de no llegar a un acuerdo, es negociar a ciegas

Muchas veces tenés poco tiempo para hacer el negocio. Muchas otras veces tenés presion econémica.
Otras, presién por los objetivos. En fin, presiones tenés de todo tipo, todo el tiempo. ¢ Como no tener
bien en claro el limite de tu conveniencia?
La falta de MAAN te har& concurrir al proceso de negociacién con una debilidad que podrias evitar. Te
restara control y disefio hara que te centres en lo que te conviene alcanzar, sin el riesgo de aceptar un
trato que a la postre te resulte perjudicial.
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Situacion de revision
¢, Como dividir y gue ambas partes ganen?

Las dos nifias quieren una misma que queda en la
heladera; una sola. Se arma entonces la disputa: Ana y f
Belén comienzan a pugnar para ver quién se la queda. =

Tal parece, que ambas asumen una misma posicion:
gueiren esa naranja.

La madre las escucha discutir y después de un rato que le permite anticipar (REN——,
gue el asunto no terminara bien, decide intervenir. Les pide a ambas hijas
que le cuenten qué es lo que esta sucediendo.

Ocurre lo légico y natural. En primera instancia, ambas manifiestan su
posicién: “quiero esa naranja’.

La madre, recuerda la clave que a vos, alumno de la Escuela de Ejecutivos,
te explicaron en clase: preguntar “‘para qué” y de esta forma lograr despejar, al menos un
poco, intereses de emociones.

Volvamos. Actuando de forma inteligente, la madre trata de ir mas alla de las posiciones.
—¢ Para qué quieren la naranja? — pregunta.

—Necesito la cascara de la naranja para saborizar el bizcochuelo que estoy preparando para
la merienda—contesta Ana.

—Tengo sed y quiero prepararme un jugo con ella— cuenta Belén.

iNo era tan dificil de resolver!

LA PREGUNTA QUE PAGA ES:

La madre advierte que las necesidades de cada una de las
nifias son diferentes.

Asi, coordina con Belén que exprima la naranja para hacer su
jugo. Ademas, le pide que una vez que haya concluido, le deje
a su hermana las cascaras.

La pregunta esta orientada a identificar cual es el interés de
cada una, a observar las necesidades.

Si no hubiera intervenido la madre, posiblemente la solucion entre Ana y
La solucién se debe Belén hubiera sido distributiva. Es decir, una de las chicas hubiese
buscar a partir de las conseguido obtener la naranja y en consecuencia satisfacer su

necesidades y no a partir necesidad, pero la otra hubiese perdido.
de las posturas.
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Otra posibilidad también hubiese sido, la de impartir una solucién saloménica: partir la naranja por la
mitad y dejar inconformes a ambas.

Una solucién en base a posturas en realidad no iba a satisfacer plenamente las necesidades de las
nifas.
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Caso practico de aplicacion
Situacion:

Carolina y Luciana se conocieron a los 18 afios cuando ambas experimentaban su primer trabajo. Carolina estaba
estudiando para Contador. Luciana no estudiaba, solo trabajaba.

Carolina llevaba adelante todos sus proyectos con mucho esfuerzo. Luciana también, pero tenia una particularidad:
le sacaba “ventajita” a cada situacion que podia.

Cuando Luciana se quedd sin departamento para vivir, le pidid a Carolina que le permitiera quedarse con ella
mientras buscaba otro lugar. Carolina accedid y Luciana se quedd bastante mds de lo previsto.

Luego de un tiempo, Carolina se dio cuenta de que su amiga se ahorraba alquiler y a veces hasta el dinero de la
comida. Intentaron conversar sobre esta situacion y luego de eso, Luciana se fue.

Unos afios después la vida las reencontro. Carolina ya se habia casado y Luciana, soltera, estaba sin trabajo. Las
chicas retomaron su amistad, olvidando lo pasado. Y fue asi que Carolina le consiguid trabajo a Luciana en la
empresa de otra amiga.

Pasado el tiempo, la historia se volvid a repetir: Luciana se quedd nuevamente sin departamento y le pidié a Carolina
que la alojara sélo por una semana hasta que encontrara donde vivir.

La situacion habia cambiado. Carolina ahora tenia su familia, trabajaba intensamente en su profesion y debia
equilibrar el trabajo con la familia. De todas formas, le dijo que si.

Pero la semana se convirtid en cuatro semanas, luego en dos meses, hasta que una nueva discusion genero que
Luciana se fuera.

Tiempo después, Luciana la llamd para contarle que en la empresa necesitaban los servicios de un contador nuevo
y le pidid un presupuesto que Carolina le pasé.

Cuando Carolina empezo a trabajar, le pidid a Luciana que le pague el adelanto de honorarios y gastos. Pero ella se
negd, argumentando que nunca le habia dado el si definitivo. Carolina comprendid que cobraria nada por el tiempo
que estaba dedicando.

Otra vez, las amigas se encontraban enfrentadas y la conversacion fue subiendo de tono. Carolina tenia mails de
confirmacion de trabajo y empezo a perder el control de sus emociones.

Con un tono visceral le hizo recordar a Luciana que siempre habia tenido este tipo de situaciones: habia usado su
casa, su tiempo y su familia y nunca le habia recriminado nada.

Ademds de reprocharle, le dijo que ahora se encontraba igual que antes porque Luciana trataba de obtener nuevas
ventajas.

Luciana reacciono ante este reclamo de Carolina y en el fragor de la discusion se rompio todo vinculo. En
consecuencia, Carolina se quedd sin cobrar sus honorarios por el tiempo hasta entonces.

ESCobTivas DIPLOMA NEGOCIACION AVANZADA



PRIMERA SECCION

NEGOCIACION
Pagina 22

A partir de la lectura de esta historia, piense usted y responda:
v ¢ Cual deberia haber sido el enfoque de Carolina?

v' ¢ Como deberia haber encarado la situacion?
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