Conceptos fundamentales de la negociacion

Introduccion

Cada interaccion que realizas a diario es una accion gue trata de influir para ocbtener beneficios de las relaciones gue tienes con
las demas personas, te sorprende? Esto es mas evidents cuando estas realizando alguna transaccion de compra, por ejlemplo,
la de un automovil; al presentar un proyecto o al buscar una promocion con tu superior. Estas formas de interactuar se conocen

cComo negociacion.

En este material encontraras la definicion de negociacion, lo que te permitira conceptualizar este término y comprender los
factores que estan presentes en este tipo de interaccion. Despues aprenderas sobre las caracteristicas de personalidad,
determinantes para el exito o fracaso de una negociacion. Asi podras reconocer aquellos rasgos que yva posees e identificar

aguellos gue necesitas desarrollar, con el proposito de convertirte en una persona experta en la negociacion.

Megociar trae multiples beneficios v debes estar preparado para ello. La negociacion s un mecanismo gue permite llegar a un acuerdo ante una situacion de conflicto
0 en una situacion comercial. El mejor resultado de una negociacién es lograr que ninguna de |as partes s¢lo convenza a la otra o, por el contrario, gue solo ceda.
Lograr un punto de equilibrio entre las partes es el principal beneficio de una negociacion. Como senala la Escuela Japonesa de Negociacion, "negociar es la actividad
gue despliegan dos © mas partes cuando, a pesar de tener intereses en conflicto, poseen tambien una zona de conveniencia mutua donde |las diferencias pueden
resolverse” (Walker, 2021).

Explicacion

¢Qué es una negociacion?

Sin duda, en todas las relaciones humanas se presentan situaciones en donde la interaccion se convierte en una negociacion. Sin importar lo que estudias, a lo que te
dedicas o a lo gue te dedicaras profesionalments, la negociacion aparecera regularmente en tedos los ambitos de tu vida vy en la mayoria de las ocasiones la
practicaras sin darte cuenta.

Si aprendes a negociar, obtendras multiples beneficios, como acuerdos provechosos, ganancia o reduccion de costos. La negociacion aparece cuando en las
interacciones tratas de influir o persuadir a otros. Esto sucede a diario, ya que te comunicas e interactuas constantemente, tanto en las relaciones familiares como en

los negocios.

Entonces te preguntaras, ;que necesitas saber para realizar una negociacion? Requieres conocer a las personas con guienes interactuas. Otro factor basico es el
conflicto, razén por la que necesitas negociar, pues el camino siempre presenta obstaculos que hay que sortear por medio de estrategias y técnicas.

La personalidad

L a negociacion depende de gquienes participan en ella, por lo gue es indispensable gue te entiendas a ti mismo, ademas de que
reconozcas la forma de ser y de comunicarte con tu contraparte. No se puede negociar si eres inconsistente, de ahi que debes
alinear lo que piensas y lo que sientes, con tus comportamientos. Esto te permitira mostrarte congruente, integro y digno de
confianza.

Si quieres lograr negociaciones, en las que ambas partes obtengan un beneficio, necesitas tener conocimientos acerca de la
personalidad. Esto te permitira construir estrategias adecuadas para enfrentar negociaciones de forma personalizada. ;Qué se
entiende por personalidad? Es el conjunto de caracteristicas y rasgos que se manifiestan en la conducta de una persona. Tambien es un sistema dinamico y en
desarrollo. Esto quiere decir que |a personalidad y los comportamientos cambian.

Rasgos de personalidad
Existe una gran cantidad de tedricos de la personalidad que |a analizan desde diferentes perspectivas v enfogues. Aqui se muestran las dos clasificaciones de rasgos:

1. Los rasgos ernocionales tienen que ver con lo que se siente,; los cognitivos se relacionan con los pensamientos, y los espirituales corresponden a lo que para t

tiene valor.
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Figura 1. Rasgos ae personalidad.

2. Esta guia sirve para gque hagas un autoanalisis y puede ayudarte a identificar como los rasgos afectan a quien esta a cargo
de |la negociacion vy a su propuesta. Estos rasgos son evaluados por psicologos a traves de diferentes pruebas, a los gque no
se accede en forma particular:

o Estabilidad emocional y concientizacion,

Centro de control o locus de control,

Necesidades de logro, poder y afiliacion.

Autosupervision,

Extroversion/Introversion.

Competitividad tipo Ay B.

Maquiavelismo.

Sensacion/Intuicion.

Creatividad.

Estilos de aprendizaje.

Carisma.
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Figura 2. Modelo Big Five
Provienen del modelo "Big Five” o cinco grandes de |a teoria de la personalidad de Goldberg (Regader, 2023).

¢ Eres una persona gue se angustia, se preocupa o malhumora ante situaciones de presion? o jeres todo o contrario y permaneces en calma y ecuanime? Si ante
situaciones inesperadas reaccionas de forma serena, puedes considerar gue posees |a dimension de estabilidad emocional.

La concientizacion se evalua haciendo preguntas sobre el comportamiento. Si eres una persona distraida, poco atenta a los detalles, que no siempre logra cumplir con
los tiempos de entrega y que deja tareas pendientes o incanclusas, esta dimension alcanzara una puntuacion baja. En cambio, si siempre te muestras de manera
organizada, llevas una agenda de manera puntual, haces listas de verificacion y procuras cumplir con lo que prometes, la puntuacion sera alta,

Centro de control o locus de control

Locus de control se define como “las creencias generales de una persona sobre la cantidad de control que tiene sobre los eventos de su vida” (McShane vy Von Glinow,
2019). Consiste en el grado en el gue |as personas consideran gue los eventos de su vida estan determinados por ellos mismos. Por lo tanto, existen personas que
tienen un locus de control interno, porgue creen gue los eventos de su vida son ocasionados por sus caracteristicas, motivaciones y constancia. En cambio, las
personas que tienen locus de control externo son aguellas gue piensan que los eventos que les ocurren son cosa del destino y gue ellos no tienen el control de su vida.

Busca a una persona conocida y preguntale como cree que reaccionas cuando las cosas no resultan segun tus expectativas. En caso de que te responda que ante
estas situaciones reaccionas tomando responsabilidad o creyendo que tienes el control, cuentas con un locus de control interno. En caso de que te diga que lo
atribuyes a causas externas, ya sean del entorno o de otras personas, cuentas con un locus de control externo. Esta experiencia te ayudara a incrementar tu
autoconocimiento, autocontrol y la responsabilidad sobre tus acciones y conductas. Ademas, te ayudara a ser alguien que negocia mejor.

Necesidades de logro, poder y afiliacion

La teoria de las necesidades motivacionales de McClellan explica los comportamientos que se manifiestan por |a necesidad predominante en cada persona (Funiblogs,
2019):

Necesidad ® Buscan la excelencia.
de logro ® Anhelan el crédito por las
soluciones y la retroalimentacion.

Necesidad ® Buscan poder sobre los demas.
de poder = Conftrolar o provocar,
®» Poder social.

Necesid.‘:ld ® Buscan interacciones.
de afiliacion m Relaciones placenteras o amigables.

Figura 3. Necesidades de logro, poder y afiliacion.

Es importante que descubras tus necesidades motivacionales, ya gue esto te sera de utilidad al planear v llevar a cabo negociaciones. Esto también sera clave para
determinar tu estilo de negociacion. El autoconocimiento te brindara la flexibilidad para aplicar el estilo adecuado, dependiendo de |a negociacion.

Autosupervision

La autoobservacion o autosupervision se refiere al grado en el que las personas supervisan su comportamiento v la imagen que dan de si mismas y que proyectan en
cualquier situacion, como lo definic Snyder (Garcia, 2021). Esto se conoce como criterio, es decir, cuando te adaptas a lo que se te presenta y no sigues la norma o la
regla establecida.

La autosupervisicn alta adapta sus conductas y expresiones, siendo consciente de los indicadores del ambiente. Mientras gue aquella con una puntuacion baja,
permanece constante y siempre de acuerdo con los lineamientos o a su forma de pensar. Lo anterior esta vinculado a la inteligencia emocional, de ahi que, en la
medida en que tengas un mejor control de tus emociones, tendras un mayor grado de autosupervision. Esta es una fortaleza en el proceso de una negociacion, pues
te ayudara a controlar tus emociones, que podrian tener un impacto negativo en la negociacion, como son la ira, |a tristeza, el miedo y la ansiedad.

Extroversion/ Introversion

La teoria de Jung describe la fuente personal de energia de las personas en relacion con su vinculacion con el mundo. La siguiente lista te permitira identificar tu perfil:

Extrovertido Introvertido
Sociable « Territorial
Interactivo » Reflexivo
Relaciones multiples » Relaciones limitadas
Vive en grupo « Reservado
Habla, después piensa « Aislado

Figura 4. Extrovertido vs. introvertido.

Miranga y Dharmadasa (2019) llevaron a cabo una investigacion en lideres, concluyendo gue las personas lideres gue son introvertidas llegan a ser mas empaticas y
dan mas libertad a sus equipos de trabajo que las que son extrovertidas. Esto es relevante considerando que gquienes negocian seguramente seran parte de alguna de
estas categorias. Observando los comportamientos de quienes negocian, con base en la propuesta de |la teoria de Jung, sera facil identificar cual es |a fuente personal
de energia de cada uno de ellos.

Maquiavelismo

Este término es utilizado para describir a aquellas personas que buscan obtener ganancias personales. El dicho popular “el fin justifica los medios” describe a las
personas con tendencias maquiavelicas. Es el tipo de persona que siempre estara viendo por su propio interes, mostrando una actitud competitiva. Estas personas
pueden llegar a ser percibidas como carentes de etica y antidemocraticas.

Sensacion/ Intuicién

Es otra dimension de la teoria de Jung [(1968), vy explica que se asimila la informacion en formas diferentes. La siguiente lista de palabras te permitira definir tu estilo:

Sensorial () Intuitivo

Tangible Interpretativo

Concreto Abstracto

Especifico Conceptual
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Figura 5. Sensorial vs, intuitivo.
Esto es de utilidad para identificar el perfil de quienes negocian y tener una mejor comunicacion con cada uno de ellos,
Creatividad

Esta es una habilidad que permite ver lo que otras personas no ven. Incluye la apertura a otras ideas y nuevas experiencias, gusto por la complejidad, ademas de la
capacidad para ver de manera total o integral y desde diferentes perspectivas. Este tipo de personas poseen confianza en si mismas.

Carisma

Es una caracteristica dificil de describir, ya que no se presenta igual en todas las personas. Una persona con carisma posee un atractivo para los que le rodean o le
admiran. También es capaz de compartir su sueno y los demas se lo apropian y lo siguen.

Esta es una cualidad que las personas que lideran pueden utilizar de |la mejor manera, yva que "el carisma produce un alto grado de confianza, respeto y devocion hacia
un lider carismatico” (McShane y Von Glinow, 2019).

Inteligencia emocional

Incluye el autoconocimiento, la autodireccion y la empatia. Es la capacidad de realizar interacciones exitosas. El concepto de inteligencia emocional es la capacidad
para reconocer los sentimientos propios y ajenos, por lo tanto, se tiene habilidad para manejar sentimientos. La inteligencia emocional permite (Coleman, 2018);

= Tomar conciencia de las emociones propias.

» Comprender los sentimientos de las demas personas.

= Tolerar las presiones y frustraciones en el trabajo.

= Acentuar la capacidad de trabajar en equipo.

» Adoptar una actitud empatica y social que brindara mayores posibilidades de desarrollo personal.
= Participar, deliberar v convivir con las demas personas desde un ambiente armonico,

Cierre

La negociacion es una habilidad interpersonal con base cientifica, pero tambien es un arte que debe dominarse sin importar lo que estudies, ni a qué te vayas 3
dedicar. Las negociaciones son complejas porgue las personalidades son diversas, dependen de multiples factores como la genetica, la experiencia y el ambito de
desarrollo de cada persona. Puedes prepararte para personalizarla. Como ser humano unico, te enfrentaras a la interdependencia para sobrevivir y buscaras en tus
relaciones consistencia, equilibrio, sentido, razon y satisfaccion. Esto te llevara a influir en las negociaciones. Al reflexionar sobre cada uno de los rasgos descritos, podras
identificar qué tipo de persona negociadora eres y qué caracteristicas son fortalezas o debilidades a la hora de negociar. De esta forma, podras entender qué
caracteristicas muestras a las demas personas.

Reflexiona y comprende los rasgos basicos de la personalidad, condcete a ti mismo y analiza los principales estilos que las personas muestran al interactuar y al
comunicarse, para que puedas negociar efectivamente. Al conocerte y entender |a personalidad de otras personas, podras trabajar en tus debilidades e impulsar tus
fortalezas para potenciarlas. Identificar estas cualidades vy defectos en las demas personas te permitira tener interacciones efectivas y herramientas eficientes para la

negociacion.

Checkpoints

Asegurate de:

» Conocer los significados v caracteristicas de negociacion y personalidad.
» Analizar los componentes gue integran la personalidad.
» |dentificar los rasgos basicos de la personalidad.
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