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CAPITULO 1

INTRODUCCION

La negociacion es un proceso cotidiano que se emplea en todos los &mbitos de
la vida diaria, enfocado a la resolucion de conflictos de diversas indoles entre
dos o mds personas, con la dnica finalidad de llegar a un acuerdo que conlleve
a resultados beneficiosos para cada una de las partes involucradas en el
proceso de negociacion. Este proceso surge de una diferencia de posiciones
entre las partes involucradas, en la cual se busca eliminar gradualmente éstas
diferencias hasta llegar a un punto de acuerdo aceptable, para lo cual es
deseable que los involucrados muestren cierto interés por resolver sus

diferencias.

Con fines meramente précticos el proceso de negociacion lo he desarrollado
en una serie de pasos, aunque esto de ninguna forma implica que se trate de un
procedimiento rigido, éste tenderd a ser vulnerable conforme se va dando el
proceso de negociacion, ya que se pueden saltar o retroceder pasos, segln se
vaya dando la situacion, y conforme convenga al negociador, la finalidad de
esto es obtener una guia para preparar una negociacién antes de iniciarla, pues
frecuentemente las personas se arriesgan a negociar sin tener bien definido el
objetivo y los contratiempos que se pudiesen presentar, por lo que es
recomendable una planeacion para aumentar las posibilidades de llegar al

objetivo deseado.



CAPITULO 2

PROCESO DE NEGOCIACION

Los pasos a seguir para llevar a cabo un proceso de negociacion son los que a

continuacion se describen:

1.1 Declaracion del problema o conflicto.

Es la definicion de lo que a la persona le molesta, le causa conflicto, o en su
caso, qué es lo que vende o qué es lo que desea obtener en la negociacion, cudl

es su objetivo.
Ejemplo a) Necesita un aumento de sueldo.

Ejemplo b) Vender contenedores disenados segin los requerimientos de cada
planta, que proporcionen seguridad a los usuarios y estén hechos de material

de buena calidad

1.2 Lectura de inquietudes.

En este punto se enlistardn las caracteristicas y creencias negativas que se
tienen con respecto a lo que se va a negociar o a vender, es decir, que factores

pueden afectar o influenciar de forma negativa al proceso de negociacion.

Ejemplo a) Pueden rechazar el aumento de sueldo, porque he notado cierto
grado de indiferencia hacia mi por parte de mi jefe, lo noto molesto y
ultimamente se ha notado hostil con todo el equipo de trabajo, por lo que tal

vez rechace el aumento salarial.



Ejemplo b) Los contenedores resultan ser costosos debido al material
empleado para su elaboraciéon, aunado a eso en el mercado actualmente
existen proveedores con mds experiencia y que ofrecen contenedores
econdmicos y otorgan mayor crédito, por lo que encuentro mds limitadas mis

expectativas de ventas.

1.3 Aclaracion v fundamentacidn de juicios.

Se trata de disolver las dudas con base en juicios sélidos, haciendo un cambio

de creencias limitadoras a potenciadoras.

Las creencias limitadoras se vuelven asi cuando se formulan en términos de
universalidad, caracterizadas por expresiones como todos, ninguno, nunca,
nadie, etc. Estas se encuentran relacionadas con la desesperanza, impotencia y
ausencia de mérito. La desesperanza se da cuando se tienen la creencia de que
el objetivo deseado es inalcanzable (p. ej. Haga lo que haga, jamds obtendré
un aumento). La impotencia se da cuando se tienen la creencia de que el
objetivo deseado es alcanzable. Se cuenta con la capacidad para lograrlo, pero
se renuncia a €l por que se cree que no se lo merece, (p. €j. No merezco el
aumento de sueldo). Finalmente, la ausencia de mérito se relaciona con la
creencia de que no es merecido el objetivo deseado debido a algo que somos o
se ha hecho, (p.ej. No merezco el aumento de sueldo porque soy un indtil,

nada me ha salido bien).



En las situaciones en las que las personas se encuentren con creencias
limitadoras es importante contar con herramientas que le ayuden a estar mds
abiertos a dudar de los juicios y generalizaciones limitantes. Una de ellas,
consiste en la identificacién de la intencién positiva y las presuposiciones
subyacentes en la creencia, proporcionando nuevas alternativas y respuestas a
preguntas sobre el como llegar al objetivo deseado. (p. ej. ;como puedo

obtener el aumento de sueldo?).

Intencién positiva

Creencia BESPUEStEtS Ecerga
limitadora € Drlt'eg’un aws sobre
como

Suposiciones y
presuposiciones

AN

Creencia

potenciadora

e

Figura 1. Cambio de creencias

La localizacién de un contragjemplo es un modo sencillo de evaluar y
cuestionar creencias potencialmente limitadoras, el establecer un
contraejemplo implica dar un ejemplo que no encaje con determinada
generalizacion, de tal forma que enriquezca la percepcion de la generalizacion
o juicio que se expresa (p.ej. Ultimamente ningtn empleado ha obtenido un
incremento en su salario, luego entonces, es hora de buscar empleados que

hayan obtenido un aumento salarial reciente).



1.4 Proceso de articulacion de la peticion.

Consiste en crear una serie de posibles escenarios en los que es probable que
se desarrolle el proceso de negociacién, planear con anticipacién un par de
didlogos en los que quede lo mds claro y explicito posible el objetivo a
alcanzar, de tal forma que se cuente con un guién en el que se tengan
contempladas las respuestas a las posibles interrogantes que surjan dentro de
la negociacidn, esto con la finalidad de tener contempladas las posibles
opciones o soluciones al problema presentado. De tal forma que en el
momento de la negociacién todo fluya lo mejor y mds rdpido posible y se evite
a toda costa caer en situaciones que provoquen duda, desconcierto,
nerviosismo o temor, que podrian afectar de forma negativa el proceso de

negociacion.

1.5 Planeacion de maximos y minimos.

Este es considerado un punto fundamental, pues aqui es donde el negociante
evaluard sus prioridades y delimitard que es lo minimo que espera o puede
aceptar de la negociacion, entendiéndose como maximo el objetivo planteado
desde un principio; por ejemplo, en el caso de un vendedor, el objetivo
principal, y por lo tanto el mdximo serd vender su producto al precio que
plantea desde un principio, sin que su cliente le refute el precio de lista; y el
minimo serd vender su producto obteniendo una ganancia aceptable para él,

dependiendo de la situacién en la que se encuentre.



1.6 Proceso de seducciin.

Aqui se establece el primer contacto entre los negociadores, todo proceso de
negociacion implica una comunicacién entre dos o mads interlocutores que
dialogan para conocerse, y asi poder avanzar conjuntamente hacia soluciones

y acuerdos.

El éxito de una negociacion depende en gran medida de conseguir una buena
comunicacion entre las partes involucradas, cada una de éstas debe ser capaz
de comunicar de forma clara cudles son sus planteamientos y objetivos,
ademds deberédn cerciorarse de que cada parte capte con exactitud el mensaje

que se le ha transmitido.

El uso y conocimiento de diversas herramientas de comunicacion serdn de
gran utilidad para llevar un buen proceso de comunicacién. La programacion
neurolingtiistica (PNL) proporciona una gran cantidad de herramientas, una
de ellas es el uso de patrones lingiiisticos los cuales resultan ttiles para el

cambio de creencias a través de la conversacion.

Una de las misiones de la programacién neurolingiiistica consiste en ayudar a
las personas a enriquecer la experiencia sensorial, ésta se refiere a la
informacidn recibida a través de los érganos sensoriales (0jos, oidos, nariz,
tacto y boca), asi como el conocimiento del mundo externo derivado de esta
informacion. La experiencia sensorial es considerada como la fuente
primordial de todo nuestro conocimiento acerca del medio externo, asi como
la materia prima fundamental para la construccion de modelos del mundo. El
propodsito de los patrones lingiiisticos es el de ayudar a la gente a enriquecer
sus perspectivas, a ampliar sus mapas del mundo y a reestablecer su conexion

con su experiencia. Robert Dilts en su libro de “El poder de la palabra”



describe catorce diferentes patrones lingiiisticos, que a continuacién se

presentan:

a)

b)

c)

d)

Intencion.- Este trata de dirigir la atencién de la persona hacia el
propdsito o a la intencion subyacente tras alguna generalizacién o
afirmaciéon (p. ej. los contenedores resultan ser un tanto costosos,

entonces, los contenedores reflejan lo que valen)

Redefinir.- Reemplaza una frase formulada en negativo por otra
expresada en positivo (p.ej. Los contenedores resultan ser un tanto
costosos, por lo tanto, ;crees que el precio es excesivo, o te preocupa

como permitirtelo?)

Modelo del mundo.- Este patrén implica colocarse en una segunda
posicién perceptual, lo cual implica cambiar de perspectiva y ver lo que

esta pasando como si fueras la otra persona.

En el ejemplo citado, seria situarse en la posicién del comprador y
desde su perspectiva evaluar el producto, ver las objeciones hacia el

producto, y encontrar las soluciones.

Fragmentar hacia abajo.- Implica reducir los términos de un juicio o
afirmaciéon a fragmentos mds pequefios, creando una percepcion
distinta. (p. ej. Los contenedores resultan ser un tanto costosos;
fragmentando hacia abajo resultaria que algunos materiales de los que

esta hecho son costosos)



e)

g)

h)

i)

Fragmentar hacia arriba.- Implica generalizar hacia una clasificacion
mayor un elemento de una afirmacién o un juicio. (p. ej. Los
contenedores resultan un tanto costosos, fragmentando hacia arriba

implica un movimiento de capital por parte de la empresa).

Analogias (fragmentar lateralmente).- Consiste en la busqueda de
metiforas o analogias que aporten una nueva perspectiva sobre la
generalizacién o juicio inicial, por ejemplo: los contenedores resultan

ser altos en precio y de buena calidad, como un buen auto de lujo.

Consecuencia.- Consiste en dirigir la atencion hacia un efecto positivo o
negativo de la creencia o de la generalizacion definida por la creencia
que la cambia o la refuerza. (p.ej. los contenedores debido a la calidad
del material tienen altos los precios, por lo tanto el efecto positivo seria

la buena calidad de los tanques.)

Cambio del tamafo del marco.- Refuerza o reevaltda la implicaciéon de
determinada accidn, generalizacidn o juicio en el contexto de un marco
temporal mds largo o mds corto. (p. ej. En este momento considero muy
costosa la inversion de un nuevo tanque, pero al pasar algunos afios me
doy cuenta de que la debido calidad del material con la que esta hecho

me garantizo un largo periodo de vida)

Otro resultado.- Implica cambiar a otro objetivo distinto al inicial para
cuestionar o reforzar la relevancia de este, y que este relacionado con el

objetivo inicial. (p. ej. Debido a que los contenedores son costosos, se



J)

k)

)

tendrd que cotizar entre diversos proveedores los tanques que manejan y

la calidad de sus productos.)

Estrategia de la realidad.- Reevalia o refuerza la creencia inicial,
fragmentando hacia abajo y descubriendo las representaciones y
presuposiciones sobre lo que se ha construido en determinada creencia o
generalizacion. (p. €j. ;con cudntos proveedores de contenedores se ha
comparado el producto, como para afirmar que los costos que se

manejan son altos ?)

Contraejemplo.- Es bdsicamente un ejemplo de  experiencia o
fragmento de informacién que no encaja en una determinada
generalizacion. (p. ej. Siempre estoy ocupado, entonces, jhabrd algin

dia en el que este desocupado? ).

Jerarquia de criterios.-  Consiste en reevaluar o reforzar una
generalizacién de acuerdo con criterios que sean mds importantes que
los que dicha generalizacion estd atendiendo. (p. ej.los contenedores
debido a la calidad del material con que estan hechos, ofrecen seguridad
a los operarios; en este caso la jerarquia de criterios serfa la calidad del

producto y la seguridad.)

m) Aplicar a si mismo.-Implica evaluar la afirmacion de la creencia segin

los criterios definidos por ella misma. (p. ej. Los contenedores son
costosos, debido a que el costo que manejan algunos proveedores del

material para construirlos, también resultan tener un precio elevado).



n) Metamarco.- Evalia una creencia desde el marco de un contexto
presente de orientacidn personal, es decir, establece una creencia sobre
la creencia. (p. ej. Tal vez a la persona encargada de cotizar los
contenedores le parecieron elevados los costos debido a que no tiene

experiencia en este tipo de articulos)

El lenguaje empleado en la negociacion deberd ser claro y sencillo,
procurando facilitar al maximo la comunicacién para evitar malos entendidos,
ademds deberd ser adecuado a la persona a la que va dirigido, es decir, si se
trata de un profesional de la materia se podra utilizar un lenguaje mas técnico;
si sus conocimientos son mds limitados habrd que utilizar un lenguaje menos

especializado.

La negociacién debe ser una actividad persuasiva, es decir, que la relacion
entre los negociadores debe estar regida por los principios y normas que cada
sociedad ha instaurado para cooperar y convivir; de tal modo que se debe
evitar el uso de la fuerza fisica u obediencia debida a una jerarquia
(autoridades militares, lazos familiares, etc.).Por lo tanto, la negociaciéon se
debe servir de las armas persuasivas: de palabras, silencios y gestos que se

ponen en el didlogo.

El punto principal al iniciar el didlogo, es captar la atencion de los
interlocutores, asi como establecer “rapport”, entendiéndose el término de
rapport como el proceso natural de emular y alinearse con otra persona,
igualando entre otras cosas la postura y respiracion del interlocutor, de tal

forma que esto abra paso para conducir la charla, e incluso influenciar la

10



situacion. La finalidad de establecer rapport es demostrar comprension al

interlocutor de forma no verbal.

1.7 Peticién u oferta.

Se debe expresar de forma clara, simple y puntual el objetivo planteado al
principio de la negociacion, de esta peticion se obtienen cuatro posibles

resultados:

a) Posponer. Implica aplazar el proceso de negociacion, tomando un receso
que les permita valorar detenidamente la propuesta final. El disponer de
tiempo para reflexionar sobre una propuesta permite a ambos interlocutores

comprender mejor las ventajas de la misma.
b) Declinar. Implica el rechazo completo y absoluto de la propuesta

¢) Negociacién max/min. Implica la presentacion de una serie de propuestas
para que se elija de entre ellas la mds conveniente, en este punto se entra a una
especie de regateo entre las dos partes, en donde se pondrd en juego lo

establecido en el paso nimero cinco.

d) Contraoferta. Implica el rechazo del primer ofrecimiento, pero con abertura

para aceptar una nueva propuesta.

1.8 Aceptacion.

En este punto se inicia el cierre de la negociacion, en el que ambas partes

finalmente llegan a un arreglo, el cual puede desembocar en tres opciones:

11



a) Acuerdos.- Es el resultado deseable en toda negociacion, este resultado es el
reflejo de que ambas partes se dan por satisfechas con los resultados

obtenidos.

b) Cancelacion.- Esto implica que no se pudo llegar a un acuerdo con la otra
parte, sin embargo, también es conveniente cuidar el cierre, cerciorindose de
que la relacién no haya quedado dafiada, para futuras negociaciones que se

pudiesen dar.

¢) Revocar.- Implica un retroceso en la negociacién, pues cuando se esta
llegando a un acuerdo, una de las partes decide recapitular y en el proceso de

negociacion nos regresamos a realizar una contraoferta.

1.9 Plan de accion.

Es la delimitaciéon de las préximas acciones que deben seguirse tras el
acuerdo, empleando un lenguaje concreto, atento y sereno. Los negociadores
deberdn pactar una agenda con todo aquello que queda por hacer, nombrando

responsables y plazos para su asignacion

1.10 Declaracion del término de la accion

Si bien el acuerdo marca el final de una negociacién que ha concluido con
éxito, sin embargo, cuando finalmente se alcanza un acuerdo hay que
plasmarlo por escrito, no puede quedar exclusivamente en un compromiso

verbal, éste permitird interpretar fielmente los términos del mismo si durante

12



su ejecucion surgen diferencias, y servird de modelo para futuras

renovaciones.

El acuerdo es el resultado de la aceptaciéon de un planteamiento final que
incluye numerosos puntos: nimero de unidades, caracteristicas técnicas, plazo
de entrega, precio, facilidades financieras, descuentos, garantias, servicio post-
venta, etc. Este quedard plasmado aunque algunas de las personas que

intervinieron en la negociacion no continden en la empresa.

Este acuerdo final es un momento clave en la negociacién, pues en ese

instante quedan fijadas las condiciones, y ya no hay marcha atras.

El documento donde se recoge el acuerdo exige una lectura reposada,
debiendo cada parte cerciorarse de que recoja fielmente todos los puntos
tratados. Antes de firmar un documento hay que tener la seguridad plena de

que acopia exactamente lo que se ha negociado.

En el documento se debe tratar de ser lo mds exhaustivo posible, recogiendo
cualquier aspecto que pueda afectar al desarrollo del acuerdo o cualquier

eventualidad que se pueda presentar.

Una vez alcanzado el acuerdo, debe evitarse tomar una actitud relajada (algo
que a veces suele ocurrir) se debe estar especialmente atento durante la

redaccién del documento y revisarlo antes de firmarlo.

Ya finalizado el proceso de negociacién se puede suscitar una de las tres

situaciones siguientes:

a) Agradecimiento. Se da cuando las dos partes quedan conformes con el

proceso de negociacién y por su puesto con los resultados.

13



b) Queja. Surge cuando el proceso de negociacién se da conforme a lo

establecido, pero una de las partes queda inconforme con los resultados.

c) Reclamo. Es el resultado de una mala negociacion, en el que una o ambas
partes estdn en completo desacuerdo, lo cual podrd desembocar en demandas

legales.

1.11 Retroalimentacion

Este punto resulta tener demasiada importancia tanto para el desarrollo
personal de los negociadores, como para la empresa involucrada, pues
independiente del resultado de la negociacion, se obtiene una experiencia ya
sea buena o mala, la cual se tomard en cuenta en futuras negociaciones, para

no caer en los mismos errores cometidos durante el proceso de negociacion.

14



Figura 2. Proceso de negociacion
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Figura 2. Proceso de negociacién (continuacion)
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Figura 2. Proceso de negociacién (continuacion)
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Independientemente del proceso de negociacidn que se siga, existen tres

diferentes estrategias de negociacion que definen la manera en que cada parte

trata de alcanzar sus objetivos:

a)

b)

Ganar-ganar: En ésta opcién ambas partes ganan, este es el resultado
mds deseable en cualquier proceso de negociacion, para ambas partes el
proceso de negociacion se va a percibir como algo satisfactorio, y las
dos considerardn la posibilidad de seguir haciendo negocios en el
futuro, e indudablemente hablardn bien una parte de la otra ante
terceros.

Ganar-perder: Una parte gana y la otra pierde. Este resultado es
considerado poco deseado, si una parte gana a costa de la otra, existe el
riesgo de deteriorar la reputacién y la relacion en el futuro con la parte
afectada, de tal forma que la parte descontenta no estd convencida del
acuerdo o de la forma en la que se llego a él, se sentird frustrado y con

cierto grado de ira.

Perder-perder: Las dos partes pierden, se considera como una
negociacion fracasada, ya que ambas partes pierden, al menos respecto
a las expectativas y objetos que cada una se fij6 al inicio de dicha
negociacion; también se puede dar el caso en el que se llegue a un
acuerdo, pero el desgaste ocurrido durante el proceso, conduce a

pérdidas para ambas partes (negociacion laboral).
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Al llevar a cabo el proceso de comunicacién para llevar a cabo una
negociacion efectiva, se pueden presentar dificultades, tales como la aparicion
de bloqueos, en estas situaciones se produce una paralizacién de todo el
proceso, lo que acarrea en los negociadores una sensacién de frustracion e

incapacidad.

La forma maés eficaz de afrontar un bloqueo es identificindolo, las sefales mas
obvias de que se cay6 en un bloqueo son: cuando el proceso se ha vuelto
circular y reiterativo; y cuando el proceso se empieza a prolongar sin mucho
sentido. Para superar estos bloqueos existen diferentes técnicas, que
aprendiendo a manejarlas adecuadamente podridn ser de mucha utilidad;

algunas de ellas son:

Suspender la negociacién antes de deteriorarla. Resulta ser muy {til
cuando el discurso se vuelve circular y resulta dificil llegar a un
acuerdo.

e Si la cuestion en conflicto forma parte de un contenido mas amplio,
conviene dejarla aparte y recapitular.

e Si la causa del bloqueo es emocional, lo mejor serd liberar las
emociones y aplicar una dosis de frialdad.

e Si la carga emocional supera a los negociadores y éstos se sienten
incapaces de continuar con el proceso, es recomendable solicitar la
ayuda de un mediador o de un equipo de mediacion.

¢ Si se torna dificil la negociacién debido al choque de personalidades de

las partes involucradas, convendra sustituir a los negociadores.
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Si una de las partes no se siente reconocida o legitimada, se debe procurar que
quede a salvo el prestigio o la reputacion de la otra parte.
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CAPITULO 3

APLICACION EN LA INDUSTRIA

En el dmbito profesional, se puede dar la siguiente clasificacién de las

negociaciones:

Ambito interno. Son las negociaciones que se dan en la empresa misma y con

el personal que la integra, las cuales se subdividen en:

- Laborales horizontales: son las que tienen lugar entre personal del mismo
departamento o personal con el mismo nivel en la compaiiia.

- Laborales verticales: son las que se establecen entre el empresario y los

trabajadores.

Organizacionales: son los procesos de negociaciéon que tienen lugar entre

departamentos de la propia empresa.

-Productivos: son los que tienen por finalidad tomar una determinada decision
respecto al proceso productivo de la empresa, y en los que estdn implicados

diferentes departamentos de la misma.

-Estructurales: son los que tienen por objeto el estudio o cambio de la

estructura jerdrquica de la propia empresa.

Ambito externo: Son los procesos de negociacién que trascienden al exterior

de la propia organizacion.

- Contractuales: relativos a las relaciones entre la empresa y clientes y

proveedores.
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Estratégicos : relativos a las relaciones con otras empresas con la finalidad

de adoptar determinadas decisiones estratégicas

Figura 3. Ambitos internos de negociacion.

Ambito interno

(Mo trascienden
del ambita
de la empresa)

—— | Organizacionales

— Laborales [—
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Vericalos
entre personal de diferente
nivel de la compafia

Productivas

— relativas al proceso
productivo de la empresa
Esfruciuraigs
e relativos a la estructura
organizativa de la empresa

Figura 4. Ambitos externos de negociacion.

Ambito externo
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de la empresa)

Contractuales

— relativas a las relaciones entre la
empresa y clientes o proveedor

Estrategicos

telativos a las relaciones con otras

— ermpresas con la finalidad de adoptar
determinadas decisiones estratégicas
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En la actualidad, los ingenieros quimicos se sustentan de una formacién tan
amplia que les permite acomodarse a un sinfin de situaciones, esto hace
posible encontrar ingenieros quimicos en la industria quimica, petrolera, en
empresas de tecnologias para medicina y medio ambiente, en las crecientes
industrias biotecnoldgicas, en la manufactura de automdviles, aceros y otros

materiales.

Las funciones del ingeniero quimico se encuentran altamente diversificadas,
desde contratistas externos hasta investigadores, pasando por la manufactura
de equipos de proceso y su soporte técnico, por ventas y mercadeo de
productos especializados, asi como en cargos técnicos y gerenciales en

multinacionales o empresas medianas.

De acuerdo con los actuales roles que desempefia el ingeniero quimico, asi
como las crecientes tendencias en la industria, se definen una serie de
competencias esenciales: Técnicas, metodoldgicas, sistemadticas, sociales y
gerenciales. El desarrollo de estas distintas competencias dependeria
basicamente del drea primordial en la cual el ingeniero desee enfocarse. A

continuacion se describen a mayor detalle cada una de las competencias:

« Competencias técnicas: Se refieren a los conocimientos en ciencias e
ingenieria necesarios para comprender los fenémenos involucrados en
los procesos, es decir, los principios fundamentales de ingenieria

quimica y de procesos.
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o Competencias metoddlogicas: Son la siguiente etapa después de las
competencias técnicas. Se refieren a la habilidad del ingeniero para
valerse de las herramientas del conocimiento con el fin de resolver

problemas y encontrar la solucién adecuada.

« Competencias sociales: Estas competencias son fundamentales para el
desarrollo de un buen papel del ingeniero. Consisten basicamente en
cualidades de interaccion con otros individuos, de trabajo en equipo o
de comprension de distintos puntos de vista culturales. Dentro de estas
competencias se incluyen también los conocimientos en lenguas

extranjeras, necesarias en un mundo globalizado.

« Competencias gerenciales: Basicamente se refieren a las capacidades de
liderazgo de wun individuo. Incluyen cualidades tales como las
habilidades de buena planeacién y organizacién, de cooperativismo,
confiabilidad y buena comunicacién, y otras tales como las capacidades
para delegar efectivamente funciones, de toma de decisiones y de

inteligencia emocional.

Ademds de contar con esta gama de competencias, el ingeniero quimico
deberd desarrollar otras aptitudes necesarias para su buen desempefio, de las
cuales se pueden mencionar: el conocimiento de herramientas de negociacion
tecnoldgica y el andlisis de riesgos econdmicos implicados en los procesos;
curiosidad y ambiciéon dentro de su carrera; la capacidad de implementar
soluciones rdpidas y ficilmente adaptables en un mundo altamente cambiante

y las capacidades de creatividad.
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La dindmica del mundo actual definitivamente impone estindares cada vez
mds altos para los ingenieros, en los que el mejoramiento es continuo y el
proceso de aprendizaje nunca se termina. Los nuevos conceptos exigen
personas altamente calificadas, que enfrenten situaciones inaplazables tales
como el desarrollo sostenible, la internacionalizacién y el desarrollo nacional.
Es por ello necesaria una capacitacion constante, que abarque no solamente un
marco conceptual muy amplio, sino que desarrolle las restantes competencias
que se necesitan para un perfil integral de ingeniero quimico, en el que los
conocimientos no son un todo, sino una parte de un complejo mundo de
interacciones que globalmente crean ingenieros exitosos, coherentes con las

realidades y comprometidos con las cadenas productivas.
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CAPITULO 4

CONCLUSIONES

Este trabajo fue hecho con la finalidad de mostrar una gama de
herramientas de lenguaje y persuasion aplicados al proceso de
negociacion, de tal forma que mientras se de la negociacidon se logre
evitar la mayor parte de los bloqueos, y con ello lograr negociaciones en

los que el lenguaje fluya de manera natural.

Como se mencioné al principio, este trabajo no pretende ser un
procedimiento rigido, se trata solo de una guia que contiene a grandes
rasgos las etapas que se dan en una negociacién, y explicada en pasos
para proporcionar una secuencia légica, algunos de los cuales se podrdn

omitir segun se de el proceso o la situacion.

Cada negociacion que se lleve a cabo es diferente e independiente una
de otra, por lo que serd un error aplicar la misma técnica de negociacion
cada vez que se presente la ocasion, pues el que se obtenga un excelente
resultado con una técnica utilizada, no implica que la misma técnica
lleve al mismo resultado. En otra situacidn, el que una técnica te lleve a
un mal resultado no implica que en otra negociacion lleve a los

resultados esperados
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Dentro de cualquier negociacién, incluyendo el proceso de ventas, se
debe tener la responsabilidad y ética de lo que se estd ofertando o
negociando, teniendo presente que lo que se vende es un producto o

servicio de calidad, y que la persona respalda ese producto o servicio.

De la premisa anterior, si se tiene la confianza plena en el producto,
servicio, idea o cualquier cosa que se venda, podrd ser vendido, el
punto es mantener la creencia firme en el producto y en las capacidades
de la persona. Cualquier cosa que se proponga vender u obtener en una
negociacion se puede hacer, siempre y cuando se mantenga la creencia

firme en el producto.

Independientemente de los resultados obtenidos en la negociacidn, ya
sean positivos o negativos lo importante es tomar el resultado como una
experiencia mds, de la cual se pueden tomar los elementos mas
relevantes que podridn ser utiles en otro proceso; esto es,

retroalimentacion.

Actualmente ha tomado gran importancia la calidad y las relaciones
humanas en el dmbito laboral, por lo que el aprendizaje y dominio de
las diversas herramientas de comunicacién ayudardn a evitar en gran

medida las fricciones interpersonales.
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