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Sienelmomentode sentarse a
discutir las condiciones de un
convenio algo falla, es probable
que usted no haya llegadoala
mesa de negociaciones con todos
los deberes hechos.

Alvarez aporta valiosos consejos
para la etapa previa,en laque
recomienda, entre otras cosas,
establecer los objetivos con
claridad, hacer un analisis de
fortalezas y debilidades propias,
y tratar de conocer en profundidad
la trayectoria, cultura y caracteris-
ticas de laempresa conlaque se
negociara, asi como del directivo
que actuara como interlocutor.

Ademas, detalla las cualidades que
caracterizan a un buen negociador
y explica como comportarse para
llegar a un resultado satisfactorio
sin demasiados sobresaltos.

Juan javier Alvarez es consultor en
management y marketing, especializado

en empresas pequefas y medianas.



hiamente sus clausulas, ¢s una buena estrategia

para que su empresa crezea y progrese. Usted,

¢ bueno para negociar? ;Logra convenios satisfacto-

rios, o tiene la sensacion de no obtener lo que queria,

de quedarse amitad de caminor ;Susintentos de cerrar

tratos suclen frustrarse porque algo falla en el momen-
to de sentarse a discutir las condiciones?

Sisiente que le faltan herramicntas para encarar con

¢xito una negociacion, esta nota apunta a brindadrselas.

Antes de sentarse a la mesa de negociacion, tenga
en claro sus objetivos; ¢s decir, lo que desea conseguir
delacuerdo; lo que estima dar y lo que pretende reci-
bir; sus metas maximas y minimas; la banda en fa cual se
movera durante la negociacion.

Haga un analisis detallado de sus fortalezas v debibi-
dades; considere sus puntos de apoyo y estime los argu-
mentos que podria esgrimir la otra parte para desmere-
cer su posicion, aprovechando ciertas carencias o pro-
blemas con el fin de inclinar la balanza hacia su tado.

Establezea los factores que puedan inducir a valo-
rarmejor la oportunidad de su oferta, ya sean politicos,
cconomicos, sociales o de cualquicr otra indole.

Planifique ¢l ambiente en el cual se desarrollard la
negociacion. Lo ideal seria un lugar neutral a las par-
tes, que cree un clima distendido.

Conozca en detalle la trayectoria, cultura y caracte-
risticas de la empresa con la que negociard, asi como
del directivo que sera su interlocutor. Si asistiran varios,
trate de saber de antemano quiénes serdan; para ello, na-
da mejor que solicitar un listado de asistentes.

Averiglie qué estrategias de negociacion utiliza esa
empresa y cuales son sus premisas a la hora de obtener
lo que quiere. Sino ha tenido experiencia con ella, ana-
lice acuerdos similares que hava establecido con otras.
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comprenda ¢ incorpore a su bagaje de conocimientos
todo lo relativo a laidiosincrasia v costumbres de esas
personas. Prepdrese para tratar con ellas respetando su
forma de ver las cosas.

Tenga presente que negociar no essinonimo de tra-
tar de imponer sicmpre su criterio, sino de llegar a un
acuerdo provechoso para las dos partes. Por lo tanto,
cualquicr intento de presion o imposicion rompera la
confianza y armonia, que son indispensables. Y no ol-
vide que, si por el hecho de atravesar una situacion
cmpresarial desesperada la otra parte aceptara some-
terse a condictones excesivas, ello no impedird que,
desde el momento mismo del cierre del acuerdo, en
suinterlocutor exista una disconformidad encubierta
que se vera rellejada en una mala predisposicion ha-
cia usted y suempresa, Si debe aceptar ciertas condi-
ciones porquie no ticne mas remedio, lo hard a regana-
dientes, pero ante la primera oportunidad que sc le
presente intentard desvincularse del acuerdo. En re-
sumen: si busca una relacion duraderay de confianza,
nunca fuerce a la otra parte.

He aqui algunas caracteristicas personales y profe-
stonales que permiten negociar con inmejorables posi-
bilidades de ¢éxito.

Excelente hase profesionaly de conocimientos ge-
nerales; vision amplia ¢ interdisciplinaria. Resistencia a
la presion y al estrés.

Capacidad para coordinar el didlogo de su grupo,
haciendo intervenir oportunamente a quienes puedan
complementar un andlisis mas detallado de los hechos.

Condiciones de lider ymoderador afable, siempre

dispuesto a tomarse todo ¢l tiempo que sea necesario
para explicar, aclarar dudas, crear un clima positivo y
hacer sentir a gusto al interlocutor, evitando que surjan
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para meditar cada respuesta, sin
comprometerse de antemano en
cuestiones que deberian analizarse
mejor. Autocontrol, para impedir
que la ansiedad por formalizar el
acuerdo lo lleve a apresurarse.

m Actitud profesional. Nada de lo
que se diga en la mesa de negocia-
ciones se refiere, ni puede referirse,
a su persona. Por tanto, jamas se
siente ofendido por actitudes que,
en ultima instancia, sélo hablan mal
de su interlocutor, ya sea por falta
de modales o de delicadeza al tratar
ciertas cuestiones.

®w Férreo control de las emocio-
nesy estado de animo positivo. Esta
preparado para afrontar plantcos
inesperados, asi como cambios de
ultimo momento en los lugares y
horarios de reuniones.

m Seguridad, estabilidad y con-
fianza en si mismo. Ante situaciones
que toman un cariz aspero e inma-
nejable, no duda en solicitar un re-
ceso. Sila ocasion lo justifica, antici-
pa un almuerzo con la contraparte
o invita a tomar un café. Confia en
que el asunto espinoso volverd a tra-
tarse, con otro enfoque y una pre-
disposicion mas distendida.

® Capacidad para prever posibles
cuestionamientos a su exposicion.
Siempre guarda un as en la manga,
que le permita conducir la negocia-
¢16n hacia un cierre exitoso.

® Firmeza parano perder de vista
el objetivo propuesto, aunque para
llegar a él haga falta dar cierto ro-
deo.Nose desesperasial par de reu-
niones inicialmente previstas se le
suman varias mas. Encarara cada
una de ellas con la misma buena
predisposicién y la confianza de lo-
grar un acuerdo satisfactorio.

m Habilidad para organizar las
reuniones. Actiia como un verdade-
ro anfitrién, que se preocupa por sus
invitados. Promueve un clima agra-
dable, tanto en la mesa de negocia-
ciones, como fuerade ella. Si hay que

“'Su postura corporal y sus gestos dicen

mucho de usted. De hecho, en ocasiones

contradicen lo que cree afirmar con palabras.”

de rorma tal quc sus Interlocutores
siempre se sientan a gusto.

Aldaborade negon

Usted ya se ha sentado a la mesa
denegociaciones. Esel momento de
dejar de lado cualquier preconcep-
to. Esta alli para escuchar, ser escu-
chado, analizar lo que se dice y lle-
gar a un acuerdo. Tiene confianza
en ello. Por lo tanto, debe abrir su
mente y ser receptivo a todo lo que
suceda, preparandose para formu-
lar preguntas concretasy esgrimirar-
gumentos solidos, basados en la sin-
ceridad y en hechos comprobables
antes que en afirmaciones que sélo
tengan por fin impresionar al otro.
Cuidado con el ego. Hable bien de
su trabajo y de su empresa, pero no
dé imagen de pedante. Evite criticar
ala competencia.

® Estudie el estilo, ritmo y 1a for-
ma de hablar de su interlocutor.
Busque adaptarse a él. Sinole es ex-
presamente permitido, jamas tutee
a nadie de entrada. Evite la verbo-

rragia, mida cuidadosamente sus
expresiones, y prefiera un dialogo
conciso y directo.

Jkstan a la detensiva, con 10s brazos
cruzados? ;Se tocan la oreja cuando
hablan? Puede ser unindiciode que
no estan seguros de lo que dicen, o
de cumplir lo que prometen. Mien-
tras usted expone, ¢su interlocutor
se aprieta la nariz con los dedos, ¢n
senal de rechazo a lo que le propo-
ne? Observe y actile en consecuen-
cia. Su postura corporal y sus gestos
dicen mucho de usted. De hecho,
en ocasiones contradicen lo que
cree afirmar con palabras.

= Escuche mas, hable menos. Es-
cuchando se aprende. Usted debe
detectar lo que para su interlocutor
es prioritario a la hora de decidir;
debe saber como piensa, evaliia y
juzga las cosas; a qué le da impor-
tanciay a qué no; cuales son sus pro-
yectos y estrategias, y muchos otros
detalles que le serviran para ajustar
su oferta. Si usted es el que habla,
todo eso se le escapara. Deje que ex-
ponga sus ideas. No lo interrumpa.
Aproveche las pausas para asentir, e
introducir alguna pregunta o acota-
cion. Demuestre genuino interés en
escucharlo y entenderlo.

@ Al preguntar, utilice las dos for-
mas clasicas: preguntas abiertasy ce-
rradas. Las primeras posibilitan que
su interlocutor se exprese con am-
plitud sobre ciertos temas. A usted,
ello le permitira detectar lo que evi-
ta decir, los puntos que prefiere no
tratar, ciertas omisiones significati-
vas, y las contradicciones que surjan
alo largo de su respuesta. Un ejem-
plo de pregunta abierta: “;Qué le
parece este asunto?”. Analice lasres-
puestas y establezca o modifique el
curso de su planteo posterior. ;Hay
que aclarar ciertas dudas? ¢Se debe
hacer hincapié en algunos puntos
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lo que dice. Dos ejemplos: "kEnton-
ces, sestamos completamente de
acuerdo con este plazo?”™; “Hasta
aqui, ¢svamos bien?”. Cada tanto, so-
licite a su interlocutor una confir-
macion sobre lo que usted ha ex-
puesto. Asi avanzard en un conjun-
to de puntos consensuados.

& Exponga cada tema de manera
claraysintética, siempre apoyado en
datos contrastables. Muestre convic-
cion. Si no esta muy convencido y se-
guro de lo que dice, ¢cémo preten-
de que los demas le creany, sobre to-
do, acepten sus argumentos? Habili-
te un espacio destinado a contestar
todas las preguntas o ampliar deta-
lles. Preparese para responder, con
elegancia pero sin evasivas, ciertas
preguntas dificiles.

® Cuando deba mencionar cifras,
prefiera los niimeros redondos, que
son mas faciles de recordar. Por e-
jemplo, evite decir: “Nuestra factura-
cioén anual es de 7.989.113 délares”.
Reemplace esa frase por ésta: “Nues-
trafacturacion anual esde unos 8 mi-
llones de dolares”.

% ;Ha pensado en la manera mis
conveniente de manejar las obje-
ciones? Unviejo argumento de ven-
tas sostiene que quien no tiene in-
terés en una propuesta, no pregun-
tani cuestionanada; permanece in-
mutable y callado unos segundos,
hasta que dice “No” y da por termi-
nado el asunto. En cambio, la per-
sona que cuestiona algo, en reali-
dad puede esperar que usted mejo-
re ciertas condiciones de la oferta,
que la enfoque de otramanera o re-
suelva interrogantes que han que-
dado sin responder. Nunca hay que
considerar negativamente las obje-
ciones; lo aconsejable es detenerse
el tiempo que sea necesario para,
en primer término, averiguar real-
mente a qué obedecen, y luego en-
carar la manera de resolverlas a sa-
tisfaccion de ambas partes.

"Prevea y evalue la impronta que el tiempo,

el cansancio y el esfuerzo de prestar atencion

pueden hacer en el animo de su interlocutor.”

= Evite dispersarse con detalles in-
necesarios y, sobre todo, perder
tiempo y aburrir a su interlocutor. Si
debe encarar conversaciones con un

alto directivo, no le comente ciertos
aspectos que carecen de relevancia
para la cuestién esencial que ambos
tienen entre manos. Concéntrese en
lo importante. ;Lo tiene en mente?
Muy bien, expéngalo utilizando las
herramientas que usualmente em-
plea su interlocutor. Un buen grifi-
coyun escueto resumen de pocas li-
neas pueden convertirse en sus me-
jores aliados. Utilicelos. Acostiim-
brese a resumir en una frase sus ar-
gumentos. Por ejemplo: “Estamos
presentes en 65 paiscs, con un volu-
men total de ventas de 800 millones
de unidades mensuales™.

r Ante situaciones tensas, man-
tenga la calma. Usted es un profe-
sional negociando un acuerdo, y sa-
be perfectamente que, a medida
que transcurre el tiempo o se¢ dila-
tan excesivamente las negociacio-
nes, por cualquier causa pueden
surgir ciertas actitudes agresivas. Si
ése es el caso, nunca intente forzar
un cierre, ni presione a Ja otra par-
te. Busque aliviar la presiéon. Inten-
te distender el ambiente. Muchas
veces es preferible hacer un receso,
darle tiempo a su interlocutor para
que se serene, y luego volver a enca-

uce })l LAl ater1Cronn pue(len naceren
el animo de los participantes, asi co-
mo en el ambiente de la negocia-
cion. Trate de que las discusiones no
se dilaten demasiado.

= Ajuste su propuesta a las necesi-
dadesy expectativas de su interlocu-
tor, destacando los beneficios que
éste obtendria al concretar el acuer-
do. Silo que le preocupa a la otra
parte es el precio, para justificarlo
subraye la calidad, el nivel de presta-
ciones y las condiciones especiales
de su oferta. En el caso de que la ci-
fra supere el presupuesto que su in-
terlocutor tiene previsto, intente
conciliar posiciones pero nunca re-
baje su precio; silo hace, dard lasen-
sacion de que usted intenté inflarlo,
para luego bajarlo. En cambio, ex-
plique que para ajustarse a ese pre-
supuesto su empresa podria brindar
determinadas prestaciones, quitan-
do otras de la oferta.

= Si su interlocutor lo lleva a ese
punto, compare los beneficiosy con-
diciones de su oferta con los de la
competencia. Pero jamas la critique;
eso hablaria muy mal de su empresa,
y de usted como profesional.

= Nunca intente forzar el final de
una negociaciéon, ese momento tan
ansiado en el que las partes rubrican
un acuerdo. Los cierres se decantan
por su propio peso, una vez que su
interlocutor y usted estan convenci-
dos de su conveniencia. Claro esta
que, cuando perciba claros signos
de satisfaccion y conformidad, no
dude en proponer abiertamente la
firma del convenio. @
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