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Tema 3. Negociacién: estrategia y planificacion

Introduccioén

En una negociacion relacionada con las
vacaciones familiares nos encontramos con
gue la madre desea ir a un crucero por el
Caribe en el que hay muchas actividades
recreativas, espectaculos nocturnos, casino
y, ademas, la posibilidad de conocer los
lugares del recorrido. Serian unas
vacaciones divertidas y muy ajetreadas,
pero ella piensa que asi es como merece
pasar sus vacaciones.

El padre esté harto y cansado de tanta
gente que ve en la oficina, por lo que él
desea pasar sus vacaciones en un hotel con
todo incluido para no tener que salir a restaurantes y poder disfrutar de la playa, la
palapa, y leer ese libro que tantas ganas tiene de terminar. Serian unas vacaciones
tranquilas, relajantes y sin prisas.

El Unico hijo desea utilizar sus vacaciones para ganar dinero para comprarse una
bicicleta; piensa que ésta es la mejor forma de utilizar este tiempo fuera de la escuela.

Todos tienen claro que desean pasar las vacaciones juntos; no es una opcién que cada
guién se vaya y haga lo que desee por su cuenta; ¢,como llegar a una solucion?, ¢cual
seria el acuerdo mas inteligente para este dilema?, ¢ qué estrategias y tacticas
utilizaran los involucrados en esta situacién de negociacion?

En este tema revisaremos la forma en que se lleva a cabo el flujo de negociacion a
partir de las metas y la planificacion de las estrategias.
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Subtema 1. ;Como fijar metas y aplicar estrategias?

Como en todo proceso administrativo y
humano, en primer lugar es importante
determinar hacia dénde nos dirigimos y
luego definir el curso de accion para
llegar a dicho estado o lugar. Las metas
relacionadas con el proceso de
negociacion no son una excepcion; con
base en ellas se define todo el proceso
gue, para ser eficaz, requiere considerar >
los distintos tipos de metas -
propuestos con Lewicki, et al. (2012): | ek

a) Metas sustantivas: resultados especificos como dinero.
b) Metas intangibles: ganar, vencer a la otra parte.

c) Metas de procedimiento: definir los planes o participacion personal en el
proceso.

La fijacion de metas es la actividad que garantiza el éxito en cualquier situacion de la
vida, revisa los siguientes ejemplos de cada una de las metas:

e Metas sustantivas: por ejemplo, terminar una carrera profesional implica el
resultado especifico de recibir un titulo universitario.

e Metaintangible: por ejemplo, una olimpiada de matematicas en la que se
busca que el colegio A le gane al colegio B.

e Meta de procedimiento: por ejemplo, cuando las partes estan negociando y
se ponen como meta preliminar revisar todas las necesidades conjuntas en un
periodo de tiempo determinado.

Tipos de metas. Ejemplo del autor.

Derechos Reservados, ENSENANZA E INVESTIGACION SUPERIOR A.C., 2014.



= & UNIVERSIDAD

Negociacion efectiva Il"“ TECM'LEN|0®

Las metas tienen efectos directos e indirectos en la eleccion de la estrategia, te los
presentamos en la siguiente figura:

*Las metas simples y directas
suelen alcanzarse en una sola
sesioén de negociaciéon y con una
estrategia de negociacion
sencilla.

»Las metas complejas o dificiles
de definir tal vez requieran iniciar
una secuencia de episodios de
negociacion.

*Las metas orientadas a una
relacién deben motivar al
negociador a elegir una
estrategia en la cual la relacion
con la otra parte se valore igual o
mas que el resultado.

*Los deseos no son metas. Los
deseos son intereses, las metas
son objetivos realistas.

»Las metas se vinculan con las
metas de la otra parte. Si pudiera
lograr mi meta yo solo no
necesitaria negociar.

Las metas tienen limites. Si lo
gue queremos excede los limites,
debemos cambiar las metas o
dejar la negociacion.

«Las metas eficaces deben ser
concretas, especificas y
mensurables para que la
negociacion también lo sea.
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Efectos indirectos

Efectos de las metas en las estrategias. Adaptado de Lewicki, et al. (2012).

Es importante diferenciar entre la estrategia y la tactica; la primera proporciona un
espacio estable y direccidon para la segunda. Por ejemplo si tenemos una estrategia
integradora y de resolucion de problemas, una tactica puede ser proponer opciones
que representen ganancias para ambas partes.

La estrategia en la negociacion es “el plan general para lograr las metas propias en
una negociacion y la secuencia de acciones que conduciran a su obtencion”. (Lewicki,
et al., 2012).

Son dos, los tipos de estrategia que se pueden utilizar en la negociacion:
1. De no patrticipacion (prevencion).
2. De participacién (competencia, colaboracién y conciliacién).

Estos tipos se basan en el modelo de intereses dobles, que ya utilizamos, para explicar
la administracién de conflictos. Recuerda que tienen que ver con el interés que tengan
las partes de la negociacion, en este caso seria el interés en los resultados
significativos en la negociacion y el interés en la relacion con la otra parte.
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¢Es importante un resultado significativo?

Si

No
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Si

Colaboracion o
integradora
(estrategia de
participacion)

Conciliacion
(estrategia de
participacion)

No

Competencia o
distributiva
(estrategia de
participacion)

Prevencién

(estrategia de no

participacion)

Modelo de intereses dobles. Adaptado de Lewicki, et al. (2012).

La estrategia de no participacion es valida cuando el problema se puede resolver sin
negociar; cuando no vale la pena la inversién de tiempo o cuando se tienen muchas

opciones disponibles y se tiene mucho poder. Por el lado de las estrategias de
participacion, es mas amplia la gama de acciones.

En esta tabla te presentamos un resumen de las 3 estrategias de participacion:

integradoras, distributivas y conciliadoras que se pueden utilizar en relacion con

aspectos importantes de la negociacion:

Aspecto
Estructura de
retribucion

Distributiva
Cantidad fija de
recursos a dividir.

Integradora
Cantidad variable
de recursos a
dividir.

Conciliadora
Cantidad fija de
recursos a dividir.

Blsqueda de

La busqueda de

La busqueda se

Las metas propias

una meta las metas propias | realiza junto con la | se subordinan a
se da. otra parte. favor de las de los
demas.
Relaciones Corto plazo, las De largo plazo, las | Corto plazo: dejar
partes no esperan | partes esperan ganar al otro.
negociar en el negociar en el Largo plazo: dejar
futuro. futuro. ganar al otro para
alentar una
reciprocidad en el
futuro.
Motivacion Maximizar el Maximizar el Maximizar el
principal resultado propio. resultado conjunto. | resultado de los

demas o permitirle

Derechos Reservados, ENSENANZA E INVESTIGACION SUPERIOR A.C., 2014.



LaAs
\
a)d

= & UNIVERSIDAD

" TECMILENIO.

Negociacion efectiva

AL
ganar para mejorar
la relacion.

Confianzay | Secreciay actitud | Confianzay Una parte se
apertura defensiva. apertura; escucha muestra

Alta confianza en
uno mismo, poca
en los demas.

activa y exploracion
conjunta de
opciones.

relativamente
abierta y expone su
vulnerabilidad a la
otra.

Conocimiento
de las
necesidades

Las partes
conocen sus
propias
necesidades pero
las esconden o
disfrazan.
Ninguna parte
permite a la otra
conocer sus
necesidades
reales.

Las partes conocen
y comunican
necesidades reales
y buscan responder
a las necesidades
de la otra parte.

Una parte, en
exceso, a las
necesidades de las
demas y reprime las
propias.

Predictibilidad

Las partes usan lo
impredecible y la
sorpresa para

confundir a la otra.

Las partes son
predecibles y
flexibles cuando
resulta adecuado y

Las acciones de una
parte son totalmente
predecibles; siempre
atiende a la otra.

no intentan

sorprender.
Agresividad Las partes utilizan | Las partes Una parte renuncia
engafos para comparten a su propia posicion

mantener ventaja.

informacion con
honestidad, se
tratan con
comprension y
respeto.

para apaciguar a la
otra.

Actitud clave

Yo gano, tu
pierdes.

¢,Cual es la mejor
manera de abordar
las necesidades de
todas las partes?

Ta ganas, yo pierdo.

Caracteristicas de las estrategias de negociacion. Adaptado de Lewicki, et al. (2012).
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Revisa este ejemplo de como se pueden aplicar las estrategias considerando como
aspecto principal la motivacion:

Estrategia Aspecto Ejemplo

Distributiva | Maximizar el En una adquisicion hostil, la empresa que ha

resultado propio. | comprado las acciones de forma secreta, obtiene
un gran poder para negociar de acuerdo con sus
necesidades particulares sin importar los intereses
de la empresa adquirida.

Integradora | Maximizar el En una fusion de empresas se busca maximizar
resultado las ganancias de ambas.
conjunto.

Conciliadora | Maximizar el En una alianza de empresas, ya que una de ellas
resultado de los | tiene una gran necesidad de entrar a un mercado,
demas o por lo que negocia de forma conciliadora y acepta
permitirle ganar | los términos de la empresa mas poderosa con la
para mejorar la esperanza de que en un futuro tenga una mejor
relacion. posicion.

Estrategias de negociacion. Ejemplo del autor.

Subtema 2. ;Como se da el proceso de negociacion?

La negociacion es un proceso que
se da en fases, que son importantes

conocerlas, para desarrollar
sistematicamente el proceso de

negociacion; en la siguiente figura
se representa:
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+ Decidir lo que es importante, definir metas, pensar con
anticipacion como colaborar con la otra parte.

Conocer a la otra parte, comprender sus semejanzas Yy
diferencias; asi como establecer un compromiso para lograr
resultados mutuos.

*Conocer lo necesario sobre los problemas; la otra parte
y sus necesidades; la factibilidad de acuerdos y lo que
puede ocurrir si no se llega a un acuerdo.

*Integrar el caso que prefieren para sus resultados y acuerdos
preferidos, los cuales maximizan las propias necesidades del
negociador. Vender a la otra parte el resultado deseado.

* Plantear su oferta inicial y después se acerca a un punto
intermedio.

* Fijar un compromiso hacia el acuerdo conseguido en la
etapa anterior.

Cerrar el
acuerdo

» Determinar quién necesita hacer qué, una vez alcanzado el
acuerdo.

Fases de una negociacion. Adaptado de Lewicki, et al. (2012).

Este modelo representa la forma en que se deben realizar las negociaciones; puede
cambiar dependiendo de la cultura nacional de los negociadores; por ejemplo los
norteamericanos se saltan las fases y empiezan por la fase de ofrecimiento a diferencia

de los latinos que primero desarrollan la relacion.
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Ahora revisa con atencion este ejemplo para que identifiques cémo se aplicaron las
fases de la negociacion:

Fase
Preparacioén

Una empresa que se dedica a comercializar quesos regionales gourmet cuenta con
proveedores de varias partes del pais y tiene capacidad de entrega en todo el pais.
Desea introducir sus productos en una tienda que se especializa en la venta de vinos
y productos gourmet.

Acciones
La meta es introducir los 5 quesos mas importantes en todas
las sucursales de la vinateria. Acordar con ellos una
distribucion directa a cada sucursal sin importar el lugar en que
se encuentre.

Desarrollo de la
relacion

La vinatera tiene sucursales en lugares accesibles a nosotros
por lo que tenemos la capacidad de distribuir de forma
eficiente. Nuestros productos son compatibles y pueden
satisfacer al mercado de la vinatera.

Recopilacion de
informacion

La informacion es que la vinatera tiene problemas de
desabasto de quesos gourmet pues sus proveedores han
fallado en la distribucion.

Por otro lado, el mercado esta solicitando quesos regionales y
nosotros contamos con ellos; esto nos da informacion para
armar una propuesta.

Utilizacion de
informacion

La propuesta se elabora y se incluye el catadlogo de productos,
los precios (competitivos), formatos y tiempos de entrega,
formas de pago, etc.

Ofrecimiento

La reunion se realiza y la vinatera hace saber cuales son sus
necesidades y empezaremos la negociacion.

Cerrar el
acuerdo

El acuerdo se cierra cuando hemos podido colocar tres de
nuestros productos principales.

Instrumenta el
acuerdo

La fase plantea determinar quiénes seran los contactos que
llevaran a cabo los acuerdos.
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Subtema 3. ¢ COmo se planifica la negociacion?

La negociacion exitosa depende de
gue se logre realizar, antes del inicio
de la misma, una planeacion eficaz.
El proceso de planeacion de una
negociacion esta formado por 10
pasos, su desarrollo se puede
facilitar a través de ciertas preguntas
gue pueden servir como una guia 'y
gue se presentan en la segunda
columna de la figura siguiente:

Paso del proceso Informacion relevante y preguntas guia

1.Definicién de los
problemas

La cantidad de problemas puede determinar si la estrategia
sera distributiva o integradora. Un problema o pocos tendran
como resultado una estrategia distributiva.

¢, Cudles son los problemas en la negociacién futura?

2.Recopilacién de los
problemas y definicién
de la mezcla de
negociacion

La lista de los problemas lleva a cabo la priorizacién de los
mismos: definir los problemas mas y menos importantes y si
estan relacionados o separados.

¢ Qué problemas tenemos que cubrir?, ¢qué problemas
se relacionan con otros problemas?

3.Definicion de los
intereses

La posicion estd determinada por la oferta inicial. Los
intereses son por qué lo quiere. Por ejemplo: la oferta inicial
puede ser $500,000 por un departamento y el interés puede
ser pagar un precio justo por la ubicacion y metros de
construccion.

¢, Cudles son mis intereses?

4. Definicion de los
puntos de resistencia

Si eres un vendedor, tu punto de resistencia es la cantidad
minima por la que vendes un articulo. Si eres un comprador,
es la cantidad maxima por la que compras un articulo.
¢,Cual es mi punto de resistencia?, ¢cual es mi punto de
escape?

5. Determinacion de
opciones. MAPAN

El poder de negociacion sera mayor cuanto mejor sean las
opciones adicionales para hacer negociacion.
¢Cual es mi opcion?
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6.Establecimiento de
los objetivos propios
(metas) y las posturas
iniciales (dénde
comenzar)

El objetivo es el resultado con el que estarias comodo (punto
objetivo), a través de objetivos especificos, dificiles pero
viables y verificables.

Al definir los objetivos y las aperturas,
comienzo?, ;donde es mi meta?

sdoénde

7.Valoracién de los
participantes y el
contexto social donde
ocurrira la negociacion

La negociacion requiere determinar quiénes estaran en la
mesa y si son jefes o personas con autoridad para tomar
decisiones o0 evaluar propuestas; también si habra
observadores, ademas de considerar las reglas sociales,
costumbres empresariales que rigen en su caso.

¢, Quiénes son mis poderdantes y qué quieren que haga?

8. Andlisis de la otra
parte

Los problemas, referencias, prioridades, intereses, opciones
y restricciones de la otra parte.

¢Quiénes son los negociadores que enfrento y qué
guieren?

9.Planificacion de la
presentacion y la
defensa del problema

El caso con claridad y ofrecer hechos y argumentos que
proporcionen amplio soporte o poder refutar los argumentos
de la otra parte con argumentos de peso.

¢, Cudl estrategia general debo elegir?, ¢qué hechos
apoyan mi punto de vista?, ¢qué justifica o valida esta
informacion como cierta?, ¢como puedo desarrollar y
presentar los hechos para que sean mas convincentes?

10. Definicion del
protocolo

La agenda: donde y cuando ocurrira la negociacion, quién
estara ahi, y demas.

¢Qué necesidades de protocolo debo cumplir al realizar
la negociacion?

La planificacion eficaz de la negociacion garantiza, segun los estudiosos del tema, un
60% de las posibilidades de éxito. Con base en nuestra vision de los resultados y las
estrategias que definamos tendremos la posibilidad de satisfacer nuestras necesidades

e intereses.

Identifica la aplicacién de los pasos de la planeacién en el siguiente ejemplo:

1. Definicién de los
problemas

2.Recopilacién de los

problemas y definicién de
la mezcla de negociacién

Mi empresa, que se dedica a impartir cursos de capacitacion, esta negociando el tipo
y cantidad de cursos que esta por contratar con ellos una empresa:

¢,Cual sera la profundidad de los cursos?, ¢ cuantas
horas se espera cubrir?

¢, Cual sera el grado de especializacion de los
Cursos?, ¢seran presenciales o en linea?, ¢ quién
correra con los gastos de la ejecucion y viaticos en
caso de ser presenciales?
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3. Definiciéon de los
intereses

4. Definicion de los
puntos de resistencia

5. Determinacion de
opciones. MAPAN
6.Establecimiento de los
objetivos propios (metas)
y las posturas iniciales
(donde comenzar)

7.Valoracion de los
participantes y el
contexto social donde
ocurrira la negociacion

8. Analisis de la otra parte

9.Planificacion de la
presentaciéon y la defensa
del problema

10. Definicion del
protocolo
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Me interesa colocar cinco cursos magistrales que
seran impartidos en etapas durante seis meses de
forma presencial.

Mi punto de resistencia es ofrecer tres cursos
magistrales.

Cuento con dos empresas mas que estan
interesadas en mis cursos.

1. Impartir cinco cursos magistrales en etapas
por seis meses.

2. Modalidad presencial.

3. Compartir los gastos de las presentaciones en
espacio y viaticos.

4. Otorgar certificacion solo a los participantes
gue cumplan con los requerimientos del curso.

En la reunion de negociacion se encontrara el
gerente de recursos humanos y los coordinadores de
cada area de la empresa. Ellos tienen poder de
decisién pues manejan un presupuesto propio para
capacitacion.

La empresa cuenta con personal en regiones
apartadas del pais a las que seria dificil y/o costoso
llegar para la imparticién de los cursos. Tendremos
gue llegar a un acuerdo en los costos para llegar a
esos lugares.

Existe personal que no tienen formacion universitaria
lo que podria dificultar algunas de las actividades de
los cursos; sera necesario hacer los ajustes
necesarios.

Nuestra propuesta ya esta desarrollada. Se
ofreceran cinco cursos, presenciales en tres etapas
cada uno. Los participantes desarrollaran actividades
entre etapas.

Se entregara certificacion a quienes lo terminen
satisfactoriamente. Se negociaran los gastos de
viaticos y presentacion al 50%, etc.

La negociacion se llevara a cabo en el corporativo de
la empresa. Se ha desarrollado agenda con la que ya
cuentan. Participaran el director general de nuestra
empresa, y su director de cursos especializados, asi
como una asistente que llevara la minuta; de parte
de la empresa participaran el gerente de recursos
humanos y coordinadores de area y asistente....

Derechos Reservados, ENSENANZA E INVESTIGACION SUPERIOR A.C., 2014.
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Proceso de planeacion. Ejemplo del autor.

D4

iQuiero mas!

Para conocer sobre el proceso de negociacion te invitamos a leer el siguiente articulo:
ChangingMinds.org (S.F.) Controlling the process. ChangingMinds.org.
http://changingminds.org/disciplines/negotiation/articles/controlling_process.htm

Para conocer sobre el proceso de negociacion te invitamos a leer el siguiente articulo:
Gestion (2014). Principios y proceso para ser un gran negociador. Gestion.
http://gestion.pe/empleo-management/principios-y-proceso-gran-negociador-2096426

Mi Reflexion

Como muchas cosas en la vida, la preparacion y planeacion efectivas son el secreto
del éxito de toda negociacion ¢ has llevado a cabo este proceso y te has preparado
antes de una negociacion importante?, ¢ piensas que vale la pena el tiempo y esfuerzo
utilizados en la preparacidén de una negociacion?, ¢ qué beneficios crees que te provee
la planeacion de la negociacion?
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