Proceso de la negociacion

Introduccion

En este terma conoceras sobre el proceso de |la negociacion, sus caracteristicas y la importancia de conocerlo. El conflicto
antecede a la negociacion y prevalece durante la misma. Ademas, cada negociacion es diferente, por lo gue existe |a necesidad
de personalizarla y utilizar una situacion conflictiva con propositos constructivos; todo depende de tu creatividad.

Tambien encontraras el grado de energia y compromiso de quienes participan, |1as creencias sobre si mismos y de su
contraparte, y conoceras las situaciones a las que se exponen durante | proceso. Es importante considerar los pasos de |a
negociacion para alcanzar la meta deseada, asi como los factores en la comunicacion, los rasgos de personalidad vy las
perspectivas de la situacion.

Por dltimo, durante este tema entenderas que |las negociaciones siguen un proceso con pasos establecidoes. En cada paso
podras identificar aspectos importantes. También conoceras las tres maneras de abordar un conflicto: manegjo, resolucion y
evasion.

Explicacion

Aspectos a considerar en una negociacion

En el desarrollo de la negociacion intervienen varias personas, por lo gue es aconsejable que se establezca una agenda para realizar las reuniones necesarias. Las
etapas comienzan en el momento en que las partes disponen y s sientan frente a frente con el objetivo de iniciar la negociacion.

Primero trataran de conocerse y crear una atmeosfera de confianza. Con frecuencia la negociacion empieza con la presentacion de las partes. Después se sigue con la
discusion y en ella las partes mantienen sus posiciones. Esto en ocasiones conduce a ver negativamente a la otra parte, algo asi como un desafio que se debe enfrentar

para evitar gue tome ventaja.

Es de suma importancia tener presente los intereses, ya que generalmente |as partes se centran en atacar vy defender su posicion. Por lo que es importante dialogar en
forma constructiva, enfocandose en los intereses propios de cada parte. En la negociacion se tienen que utilizar los argumentos que mejor respondan a los intereses

de la contraparte.

Una vez gue se conoce lo que le preocupa a la otra parte, se puede hace énfasis en sus argumentos o deseos, por o gue se debe seleccionar lo gue se va a argumentar,
No se trata de imponer el criterio de una parte, sino de ser flexible y actuar con creatividad para beneficio mutuo.

Antes de iniciar cualguier tipo de negociacion, reflexiona sobre tus objetivos, pues estos te daran direccion y te aclararan el camino a sequir, ademas de proporcionarte
un sentimiento de autorrealizacion una vez que los alcances. Al inicio de la negociacion, ademas de tener claro €| objetivo al que se quiere llegar, se debe conocer el
margen con que se cuenta, hasta donde se debe ceder y el limite que no se puede exceder. Durante el desarrollo de las negociaciones, las partes que participan en la
reunion se iran acercando al llegar a acuerdos concretos mediante concesiones gue van otorgando.

Es importante que quienes participan comuniguen sus ideas. Sin embargo, algunas caracteristicas personales de quienes tienen &l poder no facilitan a sus
subordinados expresarse con la seguridad y confianza que se requiere. Esto se debe a que toda estructura social contiene poder y dominio. Esta en ocasiones no es
elevada conforme se van obteniendo las ideas y los conocimientos de todos los participantes.

iNo todo es negociable!

Cuando se aborda el tema de |la negociacion, algunos mencionan gque todo es negociable. En este curso se debe aclarar que no todo es negociable, pues existen cosas
que tienen un valor insustituible. Ademas, existen algunas otras cosas que legalmente no estan permitidas. Por gjemplo, no es negociable la salud de un hijo o vender
LN rinon o un corazon.

Ademas, este curso se concentra en negociaciones que implican un intercambio de beneficio mutuo, es decir, una vez concluida la negociacion ambas partes deben
terminar satisfechas con los acuerdos a los que se llegaron. Este tema también se concreta en las etapas de la negociacion y sus caracteristicas.

Etapas del proceso de negociacion

En una negociacion existen dos o mas personas que buscan llegar a un acuerdo. Desde el inicio hasta el cierre de |la negociacion, cada una de las personas mostrara
cierta actitud. Algunas pueden tener una actitud positiva buscando un acuerdo, pero algunas otras podran tener actitud negativa o contraria a la negociacion. A pesar
de la actitud, del tiempo que tarde y de las condiciones en las que se dé, cada negociacion atraviesa por cinco etapas. Estas consisten en la preparacion y planeacion;
definicion de reglas basicas; aclaracion y justificacion; negociacion y resoclucion; y conclusion y establecimiento.

A continuacion, se explica cada etapa, de acuerdo con Conexion Esan (2022}
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Figura 1. Etapas del proceso de negociacion.
Preparacion y planeacion
En esta etapa deben hacerse |as siguientes preguntas:

:Cual es la naturaleza del conflicto?, ;jcuales son los antecedentes?, jquienes son las personas involucradas?, ;cual es la impresion gue tienen del conflicte?, ;qué se
guiere obtener de |a negociacion? y ;cuales son sus metas?

Para mantener la atencion enfocada, se debe tener por escrito los posibles resultados, desde el optimo hasta el minimo esperado. Se sugiere que se prepare una
evaluacion de las metas de la contraparte. Una vez que se tenga esta informacion, se podra establecer la estrategia. Por ejemplo, como en el futbol, la direccion técnica

prepara su estrategia de acuerdo con la forma de jugar de su oponente.

Sise llega a la sesion de negociacion teniendo claro cual es la mejor alternativa a la gue puede llegarse, no se estara conforme con un resultado menor. Sl ademas de
tener clara la propia mejor alternativa, se conoce la que lleva |a contraparte, se estara en ventaja.

Definicion de las reglas basicas

Aqui hay que determinar quiénes van a negociar, en donde lo van a hacer y a que temas se limitara la negociacion. Es en esta etapa en la que las partes intercambian
sUS propuestas y demandas.

Aclaracion y justificacion
En esta etapa las demandas seran explicadas, ampliadas, aclaradas vy justificadas. Es la fase donde se presentan los respaldos de |a posicion tomada.
Negociacion y resolucion

Es el momento en el que se discuten las demandas para llegar a acuerdes. Agui es donde se pueden realizar concesiones. Ademas, ocurre el tira vy afloja entre los
contendientes.

Conclusion y establecimiento

Es la fase en donde se formalizan los acuerdos vy se desarrollan los procedimientos para ponerlos en marcha y dar el seguimiento necesario.
A continuacion, se te presentan términos usados frecuentemente en las negociaciones:

Estilo

En una negociacion, las personas que intervienen asumen diferentes actitudes vy formas personales, a esta forma se le conoce
como el estilo. De acuerdo con Walker [2021), existen cinco estilos: evasivo, competitivo, adaptativo, colaborativo y flexible.

Estrategia

Se refiere a un plan general que especifica cuande, como y en quée orden se utilizaran ciertas técnicas y tacticas. Esta

influenciada por las caracteristicas de |la personalidad, los intereses, objetivos v poderes de quien la aplica.
Tecnicas

Se refiere a la forma en que se utilizaran las tacticas.

Tacticas

Son las maniobras, acciones que se toman y los movimientos que se realizan. Algunos ejemplos son las preguntas, la tolerancia, el aplazamiento, |a sorpresa, el retiro,
las amenazas, la ira, la exclusion, el engano, entre otras.

Contrapartes

Son los oponentes o facciones.

OPAN

Se refiere a las opciones para un acuerdo negociado.
MAAN

Quiere decir mejor alternativa a un acuerdo negociado.

Manejo, resolucién y evasion

Cuando se habla de mangjo, se refiere a utilizar el conflicto con fines constructivos, de forma gue el enfogue sea con estilo
comprometido o celaborativo y con actitud positiva. Desde este punto de vista, el provocar, mantener y manegjar el conflicto es
o ideal. Cuando se pretende ser una persona creativa y obtener un pensamiento divergente, en lugar de un pensamiento
grupal que llevaria a la conformidad, se tiene como resultado una alta productividad. Es decir, se debe pensar diferente para
lograr ideas creativas y productos innovadores,

En la resolucion, existe una situacion que debe resclverse porque s negativa y no permite que se de el curso de las acciones o
actividades. Puede ser un conflicto entre dos departamentos donde existe interdependencia vital para el negocio. En estos

casos en los gque la productividad de ambos departamentos impacta a toda la organizacion, la resolucion es la forma que
permitira que el sistema funcione.

La evasion es una estrategia recomendable cuando cualquier intento no va a traer mejores resultados y que incluso puede generar peores consecuencias. Si la
situacion actual es mejor gue si aplicas otra estrategia, estas en el camino acertado; retirarse es lo mas sano.

Cierre

Para concluir el tema, es importante que estés consciente de tus objetivos antes de empezar cualquier negociacion. Ademas, debes saber si realmente se va a generar
un beneficio para ambas partes. Es recomendable conocer las caracteristicas de la situacion, el origen del conflicto, la perspectiva de quienes participan y saber si se
cuenta con las herramientas necesarias. Toma en cuenta gue debes concentrarte en la interdependencia vy no en imponerte sobre los demas; buscar ponerte en los
zapatos de tu contraparte te ayudara a reconocer alternativas. A traves de |a negociacion se busca resolver los conflictos con tres propositos potenciales.
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Figura 2. Propositos de la negociacion.

La mayoria de las veces se hace énfasis en intentar cambiar a la otra persona, pero esto no funciona. Es recomendable que te concentres en sus opiniones y
comportamientos,; probablemente asi sea mas factible que la entiendas y logres comunicarte con ella. Por otro lado, cambiar la situacion no te resultara menos facil,
las situaciones dependen de las percepciones de cada persona. El tercer objetivo, del que se habld anteriormente, implica que tu cambies, evaluando la situacion
desde otras perspectivas. En conclusion, la negociacion vy la persuasion son las opciones efectivas.

Checkpoints

Asegurate de:

» Conocer el significado de manejo, resolucion y evasion.
» Comprender las etapas del proceso de negociacion.
» Comprender los términos empleados en una negociacion.,
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