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éNegociamos?

Ante una negociacién no puede dejarse a la improvisacién la estrategia a seguir ni las tdcticas a utilizar. Todo ello
tiene que estar definido y convenientemente preparado antes de sentarse a la mesa.

Yolanda Antdn

Nos pasamos la vida negociando, en todo momen-
to, en todo lugar, aunque no nos demos cuenta.
En momentos como los actuales, el miedo a
pensar en lo mucho que tenemos riesgo de perder
nos lleva a adoptar en demasiadas ocasiones pos-
turas rigidas, firmes, volviéndonos inflexibles y
enfrentdndonos a la negociacién con el dnimo de
ganar por encima de todo. No nos damos cuenta
de que precisamente en situaciones como ésta se-

rdn menos los dispuestos a ceder y por tanto pode-
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mos poner en riesgo nuestro futuro.

Lo primero que debemos tener claro es que la cada sea mads le motive. El éxito estarfa casi garan-
negociacién es una actividad voluntaria que elegi- tizado si tuviese una serie de atributos, recogidos
mos realizar y mediante la cual entramos en un en la figura a continuacién.
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Si tuviésemos que contratar a un buen nego-
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contemple como un reto y que cuanto mas compli-
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Pero no todo el mundo cuenta con las aptitu-
des sefialadas, al menos de manera innata. Estas
se pueden aprender o reforzar a través de la for-
macién y la préctica. Si en todos los campos la ex-
periencia es importante, en negociacién es
fundamental, clave, porque son situaciones en las
que nuestro mejor resultado no depende tnica-
mente de nuestras propias elecciones, sino tam-
bién de las elecciones “del otro” que persigue
asimismo un objetivo propio y que también depen-
de de nosotros para obtenerlo.

Independientemente de las cualidades y capa-
cidades de los negociadores enfrentados a una ne-
gociacién, nunca con margen a la improvisacién,
cada una de las partes tendrd elegida su estrategia
y para ello utilizard diferentes tdcticas.

Sila estrategia elegida es “ganar-ganar”, se es-
tard buscando compartir el beneficio de la nego-
ciacién, intentando alcanzar un acuerdo que sea
mutuamente beneficioso. La otra parte se convier-
te en un colaborador con el que trabajar para en-
contrar una solucién satisfactoria para todos. Se
genera asi un clima de confianza en el que ambas
partes asumen que deben realizar concesiones.

Con la estrategia opuesta, “ganar-perder”,
cada uno buscaria alcanzar el maximo beneficio
sin preocuparse de la situacién en la que queda el
otro. En esta estrategia el ambiente es de confron-

tacién. El otro es un oponente al que hay que de-

presién es continua y el deterioro que sufre la re-
lacién personal hace dificil que la parte perdedora
quiera volver a negociar.

Mientras que con la estrategia se marca la li-
nea general de actuacién, las tacticas son las ac-
ciones en las que se concreta dicha estrategia. Asf,
con las tdcticas de desarrollo se concreta la estra-
tegia elegida, sea ésta de colaboracién o de con-
frontacién, sin que suponga un ataque a la otra
parte (se facilita toda la informacién o sélo la ne-
cesaria, se celebran las negociaciones en las pro-
pias oficinas o en las de la otra parte, se hace la
primera concesién o se espera a que la haga el
otro, etc.)

Con las técticas de presién, sin embargo, se
busca fortalecer la propia posicién y debilitar la
del contrario a través del desgaste, del ataque, del
engafio, de dar un ultimdtum, etc. Ejemplos de
esta tdctica son alargar la reunién al maximo has-
ta vencer al oponente por agotamiento, hacer es-
perar un buen rato antes de iniciar la reunién,
interrumpir continuamente con llamadas de telé-
fono, entre otras maniobras.

Por regla general, estas tdcticas engafiosas hay
que evitarlas. A largo plazo se genera una imagen
de negociador deshonesto, falso y poco fiable. La
unica tdctica que realmente funciona es la profe-
sionalidad, la preparacién de las negociaciones, la

franqueza, el respeto a la otra parte y la firme de-
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