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l:NTRODUCCXON. 

El ingeniero químic:o. como un profesional del siglo XXI. cuyo campo de acción más común 

es y será primordialmente el área comercial, debe de dominar el arte de lo negociación. 

C>esgraciadamen'te, los recién egresados desconocen la importancia de esta herramien'to 

debido o que durante su fo,..moción uni~rsitario no siempre se les advirtió de la 

importancia que la negociación 'tierie en nueS'tra vida laboral y tampoco tuvieron oportunidad 

de cursor una ma'terio dedicada a la negociación. 

Dada la importancia que tiene lo negociación, es esencial que los profesionales adquieran 

ciertas habilidades para negociar, pero esf'o no es sencillo dado que los sistemas educativos 

actuales no ofrecen ayuda alguna. C>esofor'tunodomente solo personas con experiencia 

laboral y c:on posibilidades económicas pueden aspirar a los cursos de especializnción que, 

sobre esTe tema, se imparten en las Uni~rsidades. Se han publicado algunos libros de 

negociación. pero estos, por Jo general, se enfocan a temas relacionados con las 

negociaciones entre ~cienes y pocos san los autores que se enfocan a los negociaciones 

comerciales. Es por eso que este trabajo intenta de manera breve y sencilla dar a conocer 

las formas de negociación y de que manera manejarnos mejor en erte ámbito. 

Es por eso que los objetivos de este trabajo son: 

a) Mostrar"' las técnicos de negociación que han sido publicados y los grandes beneficios que 

se ofrecen al hacer uso de las mismas. para alcanzar acuerdos satisfac1'orios. 

b) Motivar al profesional paro que considere a lo negociación como una importante 

herramienta poro solucionar conflictos. 

e) Plantear a Jo negociación como una alternativa maduro y c1vilizoda poro /a solución de 

problemas y vicisitudes que se nos presentan en fo vida. 

d) Considerar a la negociación como un campo específica de las relaciones humanas el cual. 

orientado positivamente permite lo armoniosa convivenc10 entre los seres humanos. 



CAPITVLO I. 

Z.l Anteccdent'ss de la f\kgociación. 

En fas épocas pasadas se rec:urrío o tres medios pera resolver los diferencias canflic"tivos : 

• los decre"tos y decisiones de oU'toridodes sagradas. 

• el peso de las tradiciones. 

• fo fue.rza bruta. 

AsL en sociedades poco complejas quedaba siempre poco margen poro mantener uno esfera 

de actividad individual. En muchos aspectos laborales existían modelos rígidos que 

señalaban el modo de Trabajar y no permitían a los individuos procurarse mejores 

beneficios. 

Hoy~ a finales del siglo XX con una sociedad enormemen'te compleja debido a Jos avances 

científicos y Tecnológicos que se han sucedido • las formas poro solucionar conflictos en los 

negocios se han vuel'to infinitas y extremadamente difíciles. 

Es importante mencionar que: algunas de las formas actuales poro lo solución de conflicTos. 

parecen presentarse contradictorias frente a los consabidos estilos de negocia,... guidndose 

éstas por lo decisión de las mayorías, por el desarrollo tecnológico y por el progreso de la 

civilización. 

A continuación explicaré cada una de éstas: 

1.- Democratización: Se puede definir o la democracia como •eJ gobierno en el que el pueblo 

ejerce Jo soberanía•. Si bien Jo democracia ha demostrado ser imperfecto y parcial. ésto ha 

llegado ha ser muy útil. yo que: disuade de resolver los diferencias por lo vía del poder. 
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Los sucesos políticos de la úlf"ima década han pretendido demostrar que la democracia es el 

comino correcto para mantener un clima de armonía y cordialidad e:n los diferentes 

sociedades. 

2.- Progreso de la civilización: A medido que el ser humano ha ido mejorando sus relaciones 

humanas y adoptado una personalidad triunfadora, el recurso de la guerra se vislumbra 

como un recurso anacrónico, primitivo y bárbaro para solución de problemas. 

Desgraciadamente, como se han desarrollado las cuestiones políticas hoy en día. es cloro 

ver que aún queda mucho por mejorar. ton'to en el campo de las relaciones humanas. como 

en el hecho de madurar para poder desterrar definí'tivomen'te el monS'truo de lo guerra. 

3.- Tecnología y negocios competi'tivos: El desarrollo de Tecnologías y de nuevos estro'tegios 

para los negocios oc'tuales son el mejor ejemplo de la efectividad que 'tiene el diálogo o 

diferencio del arcaico sistema de solu-cionor conflictos según las Tradiciones. 

Lo anterior dejo en claro que la negociación es el modo civilizado, efec'tivo y moderno de 

manejar los si'tuaciones de divergencia que a diario se presentan en nues-tros vidas como 

profesionales, además es la única formo de defender nuestros derechos sin pisotear los 

ajenos, de promover los grandes valores, de realizar piones, proyectos y permitirnos. 

conjuntando lo anterior. mejorar como seres humanos. 

Nuestro momenTo histórico de crisis~ de intensos cambios sociales y de ampliación de los 

perspecTivas. nos exige una refinada capacidad de realizar tronsocc:iones constructivos con 

nuestros prójimos y también con grupos e instiTuciones. 

Por lo 'tanTo creo que es definitivo que en el sigfo XXI los grandes Triunfadores serán los 

buenos negociadores. 
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A lo largo de los años el hombre ha encontrado en la negociación. una fc>rlNl dhrtinf'a de 

solucionar los conflictos que se pre.sen'tan cotidiano.mente. Como profesionales siempre 

suponemos que las ~ociacioncs se Jte\IOn o cabo en los grandes cúpulas empresoriaJes. pero 

si nos de'tenemos o reffe.Kionor unos segundos comprenderemos que muchos de nuestr-os 

actividades diarios involucran uno negociación. 

Nuestro culturo no solamente inhibe las negociaciones sino que ac'tivomente Jos reprocha. 

Frecuenf'emente. el hecho de negociar se percibe como poco elegante. insincero o 

deshonerto. 

En un sólo día. una persona puede hallarse en varias situaciones que involucran uno 

negociación. Estos pueden se.r "tan sencillas como negociar quien laYCll"á los trastes del 

desayuno o tan complejos como el acordar el suministro y precio de un producto con algún 

cliente. Cabe hacer mención que las personas más exi"tosas son aquellos que dominan las 

"técnicas de la negociación. Estas pueden ir desde lo persona que negocié por el sueldo de un 

deportiS'fa. hasta aquella persona. que se involucra en negociaciones empresariales de alto 

niw:I. 

Alan Schoonmaker menciona en su libro •r-.1egocie y Gane· J. que pocos personas negocian 

bien y considera que ef saber negociar es una habilidad escasa en los hombres de negocio, 

erto debido a lo gran cantidad de factores involucrados, como puede ser lo personalidad del 

individuo, por ejemplo su nivel cultural y socioeconómico. su escolaridad. etc .. 

Pero también existen los factores que rigen las relaciones humanas: lo percepción, 

mo'ti'w'Oción y comunicación, que hacen de lo negociación un proceso muy complejo. debido a 

lo personalidad. siempre controdicf'orio, del negociador. Este debe ser rudo pero sensible, 

analítico pero fle>e1ble y debe saber cuando avanzar y cuando retroceder. 
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Schoonmoker hace hincapié en que no existe un estilo de negociación ideal así 

Tampoco existe un modelo definido paro enfren'tar diferen'tes situaciones. Las mismas 

cualidades personales que contribuyen al éxito en un Tipo de si"tuoción, pueden causar un 

desastre en otros. Por ejemplo. un enfoque cooperativo será muy bueno en uno negociación, 

pero puede ser un signo de debilidad en otro. Por otro lodo el ser altamente compe1"itivo 

puede ser considerado. por alguna de las portes. como una posición agresivo e incomodo. 

I.2 ConcepTos de Negociación. 

Uno vez que se ha Tra"tada de mostrar la importancia de la negociación, para nosotros los 

ingenieros químicos coma profesionales que se enfrentan a conflictos cotidianamente, 

considero relevante el listar los diferentes definiciones de negociación. que a mi parecer 

san las más apropiadas : 

Es impar"tante conocer que la raíz de la palabra negac:1ación es. /Vegotiari palabro loTina 

que se empleaba en el Lazio hoce tres mil años, con el sentida de comerciar, traficar. 

El término se deriva de negot1um y éste, a su vez. de Jos palabras : ~e y otium = no ocio. 

J\legotium_ pues. significaba ocupación. asun"to, emplea. 

Algunos de Jos definiciones de negociación son : 

1. - ·Trotar y comerciar, comparando y vendiendo a cambiando géneros, mercaderías o 

volares poro aumentar el caudal·.z 

2. - •Discusión de las cláusulas de un contrato o de un asunto·.~ 

3. - ·Todos aquellos acTos previos que cuando tienen éxi"to. dan por consecuencia concretar 

una ac"tividad de tipo mercan-ti f. "tendiente a abTener un de"terminada beneficio•.• 

4. - •TraTar asuntos procurando su mejor logro·.~ 
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5. - •Medio básico para obtener de los d«mds, lo que uno desea. Comunicación diseffada para 

alcanzar un acuerdo, cuando ambas par1'es 'tienen intereses comunes e in1'ereses 

opuestos• .6 

6. • Es el proceso en el cual dos o mds partes, con in1'ereses comunes y en conflic1'o, se 

reúnen con el fin de lograr un acuerdo•.7 

Considero la siguien1'e definición, corno la mds amplio y CO"'J.:>leto, por fo que a 

con1'inuación la analizaré más ampliamente. 

7. - •Mé1'odo para llegar a un acuerdo con elemen1'os 'tanto cooperati\l'oS como compe.1'i1'i\l'Ds 

Mé1'odo a su vez se puede definir como: 

1.- •e1 modo razonado de obrar o hablar93
• 

2- •Procedimiento para llevar a cabo un fin .... 

3- •.serie de pasos que deben seguirse de cier1'a mane.ro en cier1'o orden •t 

Elemento cooperati\fO resul1'a del deseo de ambos portes de llegar a un acuerdo 

mutuamente con"1enien1'e. Si este efemen1'o no existiera no se ~ociaría, por el con1'rorio se 

exigiría, se pelearía, se recurriría a los autoridades o se usaría otro tipo de fuerza. 

Ele~nto compe'ti1'i\l'o se derivo del deseo de cada una de fas porf'es por lograr el meJor 

resul1'odo paro sí mismo. 

Par ejemplo, esta en juego cier'to volumen de produc"to, el comprador por su par'te luchará 

por obf'ener un precio compe"ti"tivo y por otro lado el vendedor estd in'teresodo en 'tener 

todos los consumo de su clien'te. Sino hubiera este elemen'to compe'ti'tivo, si los intereses no 

fueran al menos parcialmente opuestos, no habría necesidad de negociar. 

Ambos elementos son centrales en una negociación y los encon'troremos uno y otro vez 

durante este complejo proceso. Pero hay que Tener presente que darle demasiado énfasis o 
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cualquiera de ellos puede llevar o un mol acuerdo. Por ejemplo el da.rfe un énfasis eJ<cesivo 

af 1'ro'tor de ser c:ompe'ti1'ivo. es decir pensar al inicio de fo negociación que! se 'tiene uno 

respuesta poro "todo sin escuc:hor a lo contrapar-re. puede causar la pér"dido del pedido. Si 

por o'tro lodo se do. é.nfosis a fa cooperación. es decir que duron'te Ja negociación una de Jos 

parles se dedique a hacer muchos concesiones puede llevar o convenios: que hagan perder 

dinero a la compañía . 

Una de fas 'tareas importan-res en cada negoeiacíón es la de concifit:U" ornbos eleme.n'tos. 

buscar un equilibrio en'tre eUos. para Hegor o un acuerdo razonable donde ambos portes 

satisfagan sus necesidades. 

t Schoonmoker. Atan. "'l°'Je9ocie y Gane·. Ed. Norma. Bogotá. Colombia. 1990. 478 p.p. 
z Oiccionario Enciclopédico Salygt Uni~sol. Tomo 15. Ed. Sc:dva1". Barcelona. E.spaffa. 1973. 
s Peque.ño Larousse Ilustrada. Ed. Larousse. Mbcico, D.F .. 1988. 
4 Rodriguez E .• Mauro ... Técnicas de Negociación'". Ed. McGraw-Hill. México. O.F .. 1988. JOO 
p.p. 
5 Diccionario Enciclopédico Básico. Ed. Plaza & J"anes. Sarcefona. España. 1974. 
• Fisher., R.. Ury. W .. •Getting to Yes. Negot"iating Agreetnent Withou-t Givi"9 In•. Pl!nguin 
Sooks. New York, USA. 1991. 200 p. 
7 Manuel Teoría de la Negodoci6n. Personnel Oevelopment Labora1'ory. Union Carbide 
Corparotion 1994. 
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CAPJ:TULO ll 

n.1 Etemenf'os de la Negociación. 

Uno \CZ explicadas los definiciones. utilidades y con-..eniencias de la negociación es 

impor'tan1'e mencionar fos ele~ntos básicos que se presentan en uno negociación. estos 

son: 

l. El elemento humano 

Consi~o o este el más importon1'e. Es preciso que antes de iniciar Jo negociación se haga 

una cloro separación entre la persona y el problema. 

Debemos recordar que no somos cotapUf'odoros sino seres humanos con fuertes emociones. 

con percepciones diferentes y en muchas ocosi~ coemos en el error de no comunicarnos 

cfaromen'te. El ego de los personas suele dar un mal rumbo a la negociación. es Por eso que 

"º'"ar posiciOn en una negociación, predispone o lo persona a no llegar o un acuerdo. 

Tornar posición se puede en'tender como encG$illarse en una solo ideo y por tan'to en una 

solo solución. 

Los involucrados deben ver erto como una si'tuación de trabajo de ambos lados. atacando eJ 

problen'IO poro obtener un beneficio mU1'uo y no a Ja otra persono. Oc ahí que. la ideo 

principar cuando se trata de las personas in'tlOfucradas en la negociación como ro establece 

Roger Fisher e:n su Ubro •Gettirig to Yes. Negotia1'ion Agreeme:nt Without Giving In·. es que 

•s• c:kbe ~r la persono del probkma-. Esto significa que no se deben involucrar los 

sentimientos. ya seo positivos o negotiYOs. que se tengan hacia lo o1'ra persona. es decir 

"tomar posición. ya que de adop1'ar esa conducto solo ocasionará que el conflicto se vuelva 

_ rnds difícil de resolver. 

• Los Intereses. 

Este punto se refiere a vencer el incon"'Eniente: de centrarse en la posición de Ja otro 

persono. 
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Centrarse en lo posición es cuando, antes de la negociación, lo persono se predispongo o lo 

'"supuesto• octi"tud que adoptará su contraparte, cuando el objeto de negocioción es 

satisfacer los intereses mutuos. Roger Fisher eS'fablece que .. se debe cenf'rar en los 

intereses, no en las posiciones. Con esto se refiere a que, de primera instancia, se deben 

establecer cuales son los puntos de interés a tratar. paro en base a ellos, comenzor la 

negociación. 

• Los Opciones. 

Se refiere o la dificul'tod que se presento al tra'tor de diseñar lo optimo solución al 

conflicto, mientras se está bajo presión. Es traTor de decidir en presencio del adversario, 

haciéndole ~ que lo sugerido en ese momenTo crítico de lo negociación será conveniente 

poro solucionar el conflicto. Pero no se debe olvidar que el Tener mucho en juego inhibe la 

creatividad de los individuos, lo mismo que lo búsqueda de una solución única. Ertas fuerzas 

se. pueden compensar tomándose un Tiempo paro pensar en una amplia goma de posibles 

soluciones que comportan intereses, y que crea'tivomente, concilien lo diferencio. Es por 

eso que. el punto principal en este elemento, como lo establece Fisher • es el de "'inventar 

opciones paro obtener una ganancia mutua": 

Veamos ahora un ejemplo cloro de este elemento de lo negociación: 

En una negociación comercial de dos compaffi'as químicos, se negocia por el suministro del 

100,..,. del consumo del producto x. El vendedor, para convencer o su contraparte, le ofrece, 

antes de negociar el precio, servicio técnico, un número 1-800 con ayuda o emergencias. 

calidad en el producto, certificación J:SO 9002, etc. Lo anterior le esta dando un \l'Olor 

agregado o su compañía y son elcmen'tos que. lo están ayudando o que lo decisión del 

~omprodor seo a favor de su compañía. 

2. El Criterio 

Cuando existe una diferencio en'tre ambos negociadores se debe Tratar de discutir el 

porque se piensa de esa manera. y el por que esto, no puede ser modificada. Asi como 
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intentar establecer lo que codo parte está dispuesto o no o ceder. Es importante que la 

decisión que tornen sea • de común acuerdo. poro que así juntos puedan llegar o una solución 

justo. Fisher recomiendo que ·se insisto en u.sor un cri.,erio obJe.,ill'O ": 

Estos cuatro posiciones descritas son indispensable desde el momento en que se piensa en 

negociar. hasta el momento en que se llega o un acuerdo 

I:I.2 Condiciones paro uno Negociación. 

Uno wz definidos y explicados los elementos básicos es necesario se cumplan las siguientes 

condiciones poro el comienzo de la negociación : 

1. Debe existir un conflicto de intereses. si no hoy conflicto no hay necesidad de negociar. 

2. Debe haber algún grado de ambigüedad oca-ca de la solución correcto. Si lo solución es 

clara. no hoy rozón para negociar. 

3. Debe haber oportunidad poro hacer algunos concesiones, paro así llegar o un acuerdo que 

seo satisfactorio poro ambos portes. Es posible que ninguno de los dos logre 

exactamente fo que deseaba • pero ambos pueden convivir con el acuerdo. 

ZZ.3 Definición de lo Negociación. 

Antes de iniciar la ~ocioción es recomendable seguir los siguientes pasos: 

1. Establecer objetivos : 

o) Qué es lo que necesito o deseo. 

b) Qué problema quiero resolvier. 

c) Qué obstáculos necesito eliminar. 

2. Análisis Causal : Cómo se ha originado el conflicto. qué posibilidades ofrece la 

situación. 

3. Acopio de la información pertinente: Que producto se busca negociar. volumen, 

precio. condiciones de crédito, etc. 

JO 



:rt'.3 Definición de Conflicto. 

Antes se mencionó como punto principal en una negociación fa e.Kistenc:ia de un confficf'o. el 

cua.J lo definiremos a con'tinuación. 

ConFliC'l'o etimológicamente significa choque. 

Una negociación en la que éste seo manejado negativamente tendrá un clima de tensión. 

frustración. agresión y destrucción. En cambio si es manejado positivamente. significará 

uno conciliación de puntos de visTo diferentes sobre un tema en un clima de creatividad. 

Abarcará un encuentro. una identificación y unificación; siendo los resultados serenos. 

sa'tisfac'f'orios y de enriquecimiento. 

Una vez que se ha reconocido por parte de las personos involucradas la existencia del 

conflic'fo podemos distinguir de la negociación dos niveles : 

l. Primer nivel : se enfoca en la '" sustanc:la - . Lo sustancia la se define como el punto a 

negociar como lo e.s el solario, los términos del con'trato, el precio que deberá ser 

pogado. etc. 

2. Segundo nivel : es el procedimiento paro 'tratar con lo " sustancio ... Es decir en este 

ni\ilel $C define lo formo específica en como se va o trotar el problema. Lo importancia de 

este nive.I de negociación, radico en que coda movimiento que se haga define. los reglas 

de como negociar. 
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CAPrTULO rrr. 

Zll.1 Proceso de Negociación. 

Todo Ja 'teoría de la negociación puede ejemplificarse sobre un diagramo de flujo. Este 

presento una serie estructurada de pasos que deben darse en un orden definido. 

A fo largo de mi estudio encontré que existen \l'Orios versiones de interpre'tor el diagrama 

de flujo del proceso de negocioc:ión, dependiendo del autor. De los autores consul'tados los 

descripciones mds amplios que encontré son Jos que a continuoc:ión se describen. 

A. Un modelo de tres etapas : 

• El Análisis. 

Durante esta etapa se involucran cuatro elementos que son de gran imporTancia en coda 

momento de Ja negociación: 

l. Diagnostico de lo situación 

2. Recolección de información 

3. Organización de fa información 

4. Ancílisis de Jo información. 

El tiempo dedicado o esta e'topa se deberá u1'ilizar para considerar los problemas de las 

personas. emociones hostiles. comunicaciones no claras. o.sí como 'también lo iden1'ificación 

de los intereses propios y los de fa contropar'te. Identificar opciones y criterios yo 

establecidos como base del acuerdo. 

• Lo Planeación. 

Durante esta etapa trata nue'lt'Omente con los cuatro elementos anteriores. ahora paro 

generar ideas. así como poro decidir lo que se \la a hacer. por lo que es necesario • .se 

planteen las siguienf"es preguntas: 

l. ¿Cómo se pretende maneJor los problemas de las personas ? 

2. De suS' intereses¿ Cuál es el más importante ? 

3. ¿ Cuáles .son algunos objetivos realistas ? 
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EL MODELO DE LAS TRES FASES 
PREPARACION 

DEFINA 
LOS ASUNTOS 

1 

~ t • FIJE LOS EJECUTE LA EJECUTE EL OBJETIVOS ESTRATEGIA ACUERDO 
1 

l l l 
ANALICE LA 

~- CONTINUE PLANIFIQUE SITUACION ELANALISIS 

! ! ! 
PLANIFIQUE DESARROLLE 

CONCLUYA ,_¡ 
HABILIDADES ESTRATEGIA 

t-
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Una vez habiendo planteado lo anterior se requerirá generar opciones adicionales así como 

criterios adicionales poro decidir en base a ellos. 

• Lo Discusión. 

En esto úlTimo etapa cuando los portes se están comunicando. buscando un acuerdo. 

nue\'Omente los cuatro elementos mencionados son el mejor material o discutir. Diferencias 

en percepciones, sentimientos de frustración o enoJo, y dificultades en la comunicación 

pueden ser de u-tilidad. poro que coda porte llegue o entender los intereses del otro. Ambos 

pueden conjuntamente generar opciones que representen ventajas mutuos y buscar un 

acuerdo poro resolver los intereses opuestos. 

B. Otra forma de entender el proceso de negociación es por medio de tres foses. 

Este es un proceso más amplio. que establece que las negociaciones no son solamente 

reuniones coro a coro. Fig. l. 

Cado una de los etapas consta de varios pasos como se muestro en el diagrama de flujo. que 

a continuación se definen. 

La Preparación. 

En esta e'topa se distinguen cuatro posos principales: 

l. Lo definición de los asun'tos. 

En este paso se debe establecer aquello que se desea negociar. p.ej. precio, volumen, 

condiciones de crédito. Si alguno de estos elementos yo ha sido discutido an"teriormente se 

deben hacer a un lodo y concentrarse en los que alguno de los partes deseo discutir. 

Es en este momento cuando debemos preguntarnos dónde y cómo. nuertros intereses 

pueden estor en conflicto o coincidir. De hecho. una de Jos toreos más importantes de Ja 

preparación es determinar el grado de conflicto de los intereses. 
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l\legociación de compra - ve.nTo del Producto químico ;< uTilizodo para la fabricación de 

conser"'°dores de grano. 

Comprador 

Vende do,.. 

Precio 

0.50 USO/lb 

0.55USO/lb 

Z. L.a fijación de los objeTiYOS. 

Volumen 

300 Toneladas 

300 Toneladas 

Condiciones de Pago 

J20 días netos 

90 días netos. 

Se debe sab.e,.. lo que se quiere lograr. Los objetivos se dividen normalmente en dos clases : 

a. Los esenciales. Que son los que se deben lograr. Es una tare.o.absoluTomente crítica. el 

decidir cual será el pun.,o mínimo/mciximo de acuerdo. Esta no debe ser la me.Ta; es el 

mínimo requisiTo. el peor deo los acLJieráos q~ S'le puede- acep.,ar. Si no puede lograr al menos 

eso. no .se quiere ningún acuerdo. NiaTuralrnente se traToró de lograr más. pe.ro nunca menos. 

De:I ejemplo anterior podemos ertoblecer que el mínimo acuerdo del vendedor podrán ser 

0.53 USD/lb. pero que su meta. es disuadir al comprador para lograr el precio de 0.55 

USO/lb que el busca. 

Es imporTonf"e tener en cuenf"a que es mejor ref"irarse a 'tiempo y no lograr un acur.rdo. 

que hacer un acuerdo malo. Si un acuerdo no proporciona ganancias. es mejor olvidarlo. 

b. Los deseables. Los que desearnos lograr. Po,.. ejemplo. si en una ope:rodón de compro -

'-tnta el vendedor logro un acuerdo. este además de brindarle una satisfacción. horá que 

sobre pase sus planes de venf"o para el año. 

Es posible que se renuncie o un objetivo desee.ble para lograr uno esencial. 

3. El análisis de lo situoeión según la pe.,..speeti\IO de la contraparte. 

Este involucra tres pasos : 

a. J-ioccr una estimación de los objetivos de la contrapar-te. Esto se podrá revisor o medida 

que se obtengo más información. pero necesita un punto de parTido para planificar lo 

estrategia inicial. Por ejemplo en una 0C9ociación de compra - venta. el comprador puede 

e,l(presor su necesidad de tener J20 días de crédito lo que se considerará un punTo 

importante paro la negociación. 
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b. Se debe analizar el equilibrio de poder. Es decir contestarse las siguientes preguntas : 

C:Quién necesita mds el acuerdo ? Cuanto mds necesiTe el acuerdo una de las_ partes. más 

débil es esa parte. P. ej. en el caso del producto x • fa compañía del comprador es el más 

gronde consumidor de eS"te producto en el país. por lo que de alguna manero el vendedor 

está o su merced. En el caso de no tener la información comple'to. se deben hacer planes 

paro indagar al respec'to. 

c. Analizar Ja personalidad. la situación política y la posible estro'tegia de los otros. ¿ Qué 

clase de personas son?. e! Qué presiones políticos deben enfrentar?. e! Cuál serd su manera 

de negociar más probable ?. Por ejemplo. p~de ser que al comprador por políticas de su 

compañia. le exijo buscar proveedores únicamente nacionales. 

4. ~planificación de la estrategia. 

Cuando se dispone de poco información. los planes deben concenTrarse en el comienzo de 

lo negociación, se debe poner énfasis en Ja creación de un ambiente apropiado. la 

comunicación de la posición inicial y la averiguación de la posición de lo otra parte. 

o. Primero que todo. se debe decidir sí se va a poner énfasis en el rega'teo o en la 

solución de problemas. Está decisión es "estratégica por que afecto a todas las demás 

decisiones. Por ejemplo. Si lo que se desea es poner énfasis en Ja solución de problemas. 

no puede hacer uno ofer'ta inicial agresi\r'CJ. 

b. Se deberá decidir quién hará la primero oferta. el comprador o el vendedor. Uno vez 

definido hay que plantear fas siguientes preguntas ¿ Cuánto se ofrecerá ? ¿ Qué 

ambiente se deberá crear ? ¿ En qué aspectos se harán los primeras concesiones ? ¿ 

Qué preguntas se deberá hacer ?. Estos prC9untas no son fáciles de conteS"tar. pero 

debe dar respuestos preliminares, M.ós 'tarde cuando se Tenga más información. se 

deberán modificar Jos respues-tas. 

Lo etapa de la preparación, la considero decisiva, para que una negociación lleve un buen 

rumbo. debe dedicarse Tiempo a esta fase, poro con'tor con todos los elementos. y 

prcsen'torse con la contra porte, con la mayor cantidad de información posible. 
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La Nlegociación. 

Durante esta etapa Schoonmaker en su libro• Negocie y Gane· define tres pesos 

principales : 

l. Lo ejecución de su estrategia or;ginal. 

Esta debe ser lo corree1'a. se debe 1'ro1'ar de no ser contrario a lo planeado. 1-fay que 

cerciorarse de que los señales que se muestren en la negociación, estén de acuerdo a la 

estrategia. Hay que recordar que la no1'uroleza conflic1'i\IO de los negoc:iociones vuelw: 

escép1'ico o la mayoría de lo gente; de modo que quizás creamos ser razonables y fle,ll(ibles. 

pero ellos lo consideran inflexible, e incluso hostil. 

2. La con'tinuoción de su análisis y la revisión de los piones ( usando el CiClo ~ 

R.e.,roalimen.,ación ). 

Sobre la marcha es de importancia cri'tica. Si observamos en diagrama • el modelo 1'iene 

una líneo desde conf'inúe el análisis hasta analice la sif'uación . En términos del 

diagrama de flujo esa linea. más la que indica planifique la es.,rof'~ia y e.jecUf'e la 

eS'frategia, se llama Ci"c/a ~ Retroalimentación.. Esto expresión proviene de los 

computadoras y de otros instrumentos de control. Por ejemplo, un 'termostato es un 

Ciclo de Retroalimentación. A medido que aumenta lo 'temperatura, desconecto Jo fuente 

de calor. Cuando lo temperatura bojo, conecta lo fuente de color. 

Este Ciclo de R.etroolimen1'ación es la parte más impor'tonte del modelo y la que, según 

Schoonrnoker es lo que más se descuida. afirmo el autor que •ta que sucede es que muchas 

~rsonas no adaptan su eS'fraf'egia de negociación o las exigencias de la situación. Quizá na 

hagan suFicien.,es preguntas a tal a.cz int#rpreten mol las respUfl!lfas; 'lUiZ'Ó na les hayan 

concedida impor,.ancia a las implicaciones de la nue.a información;· pero, de una u otra 

manera; continúan utilizando una estra.,.egia mucha c/4espués áe ha~r~ c/4emoS'frado 'lUte na 

serviró -: Por lo onterior concluyo que. la diferencio más importante entre un rtegociador 

eficiente y uno que no lo es, es la u'tilizoción del Ciclo de Retroalimentación. 
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Este ciclo es de gran 1mporTancio y debe de considerarse siempre que lo 

jnformación que se tengo no sea la suficienf"e o. en el caso durante la negociación. no se 

estén cumpliendo los objetives inicialmente planteados. Los buenos negociadores adoptan su 

estrategia a la si"tuoción. los malos con'tinúan u"tifizondo ertra'tegias ineficaces. 

3. La conclusión de las negociaciones. 

Las negociaciones deben terminar en algún momen'to y solamente hay dos posibles 

resultados: 

1. Un Acuerdo 

2. Un Estancamiento. 

Schoonmaker establece que .. el dar por Finalizado un conMtl!nio es un arl'e que mucha gcnl'e 

nunt:a llega a dominar. Concluir una negociación que l'ermina sin un acuerdo es un arfe más 

cliFícil aún; h negociación debe concluir de tal ma"6!ra t¡ue se conserwn las relaciones y que 

k permita a ambas portes reabrir la negociación o 'lrobt:zjar conjuntamente en otro conW!nio 

sin 9ueclor mal ... 

Cuondo concluimos uno negociación con un buen acuerdo para ambas portes, estamos 

dejando la puerta abierta para fuTuras negociaciones. Si se llega a tener un es"tancamiento 

se: debercí hacer un análisis de las entrevistos para, en otra ocasión. no come'ter el mismo 

La Revisión 

Independientemente de la formo en que concluyeron las negocioci enes, es-tos deben ser 

revisadas inmediatamente. Hacerlo puede repo,..f"or "tres beneficios : 

J. Menos problemas de ejecución. 

2. Mejores est,..ategias para futuras negociaciones con estas personas. 

3. Desarrollo de habilidades propios. 

Lo revisión implico : 

a. La ejecución del acuerdo. Frecuenf"emente Jos problemas de ejecución tienen lugar por 

que las portes Tienen ideas diferentes oeerco de lo que convinieron. Estas 
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interpretaciones equivocados aumentan tremendamente cuando las personas encargadas 

de ejecutor el acuerdo, parcial o Tof'olmen"te, no tomaron par"te en las negociaciones. De 

hecho las negociaciones paro odorar un acuerdo son frecuentemente mucho más largas y 

difíciles que las que se produjeron originolmenTe. La revisión puede reducir. pero no 

eliminar, estos problemas. Una revisión rápida antes de concluir puede ahorrar muchos 

llamados telefónicos y cortos frustrantes. Una minuta de la reunión puede reducir aun 

mcís estos problemas y es particulormen"te valioso si otras personas van a participar en el 

proceso de ejecución. Sin este memorándum, fácilmente. se puede comprender 

equivocadamente el acuerdo. 

b. La planificación de futuras negociacione.s con estas ~rsonos. Casi 'todas las 

negociaciones en Jos que se participa son parte de una relación continua. Nos guste o no, 

probablemente se Tengo que negociar de nuevo con estas personas y considero a este el 

momen"to ideal paro hacer planes generales. Ya que la memoria está fresca, se conoce 

como negocian la contrapor'te y cómo lograr meJores resultados. cosa que es difícil si 

uno se espero has-to Ja próximo negociación. 

c. El desarrollo de habilidades. La revisión de las negociaciones puede mostrar esquemas, 

toles como primeros ofertas excesivamente generosos, omisión de suficientes preguntas 

o demasiado 09res1vidod. Si se tiene la oportunidad de hacer un repaso de los diferentes 

negociaciones en Jos que ha participado, probablemente se '\lea que en repetidos 

ocasiones se cae en el error de mostrar los mismos puntos fuertes y los mismos pun"tos 

débiles. Entonces se puede decidir como desarrollar las habilidades. Fortaleciendo los 

puntos fuertes y corrigiendo Jos puntos débiles, se Plegará a ser un mejor negociodoro. 
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CAP:tTULO :tV. 

Tipos de Negociación. 

Como se estableció al principio de este 'trabajo. el hombre constantemente se ~ 

involucrado en dive.rsos negociaciones. por ejemplo: en el ómbi1"o laboral. negocia el 

comprador para obtener dcscUEntos y negocio el ve.ndcdor poro lograr mayores volúmenes 

de compro. Negocia el empleado los aumentos de solarios y negocio el paTrón mayores 

nh,eles de compromiso y productividad por paMe del empleado. 

En lo casa, negocia la mujer paro que las YDCociones prÓl(imas sean con su fomi lia y no con 

su familia político y el marido negocio uno disminución de go:rtos en los bou1'iques de moda 

femeninos. 

Como principio se debe establecer que Todo es negociable y Todo e..s negociado. Todos los 

dios. a Todas horas y en Todos los rincol'M!!s del mundo. se negocio. 

IV. 1 Tipos de Negociación Según el Campo de Aplicación. 

En este trabajo considero impor1'onte hacer mención de los distintos 1'ipos de negociación. 

1. Negociación I:n1'ropersonol. Los se.res humanos tenemos la facul'tad de reflexión. que nos 

pe.rmi'te. según establece Mauro Rodríguez en su libro •Técnicos de Negociación• 

desdoblarnos~ es decir en1'oblar un diálogo con nosotros mismos. Por ejemplo. si uno 

persono quiere ir o dar lo vuelto con un por de amigos. pero Tiene trabajo pendiente que 

no admi1'e demora. discute internomen'te los pros y los contras de salir y de no sclir. 

2. Negociación I:nterpersonol. Este 1'ipo de negociación como lo mencione al principio de 

este trabajo es el más impor1'onte de todos ,el pan nuestro de codo dio. Es el principio 

más dinámico de los relaciones humanos en el quehacer cotidiano. 

3. Negociación Orgoni:zocional. En lo vida de los grupos organizados y de los insti'tuciones 

surgen los grandes negociaciones. Por ejemplo. uno familia. uno escuelo. lo iglesia. en uno 
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liga deportivo. en la empresa, en las asociaciones culturales. en la Union de Colonos. en el 

partido político. En muchos de los cosos los negociadores no son dos sino 'tres o más 

negociadores. La finalidad de estas negociaciones es encontrar para cada uno Jo que. 

necesita o más le conviene y sino poro coda uno paro, el negociador mismo. 

4. Negociación InTerorgonizacionol. Este 'tipo de negociación se da recientemenTe en el 

mundo en que vivimos por lo complejo que se ha vuelto. Es por eso que en este Tipo de 

negociación \lemas por ejemplo que compañías de producTos análogos se unen en cámaras 

para formar bloques de mutuo apoyo y luego en confederaciones de cámara, paro 

reforzarse aún más. Es común encontrar que 'tradicionales compe."tidores se olían ahora 

y, o 'través de sus negociaciones, eliminan lo compe"tencia desleal y se ponen en 

condiciones de realizar uniones de gran mogni"tud que superan los fuerzas de las 

insti1'uciones aislados. 

5. Negociación Internacional. Desde los albores de lo historio Jos conflictos entre países se 

han mene.jodo a base de "tratados, pactos. convenios, alianzas, etc. Poro poder civilizarse 

el género humano debe de crecer la fe en los negociaciones in"ternocionoles paro un 

mejor manejo de los grandes conflictos. 

IV.2 01'ros Clasificaciones de la Negociación. 

Además de lo anterior se puede hacer otro división de los negociaciones según las 

situaciones en los que los personas se pueden enconTrar ; 

o. Según las pe.rsonos involucradas : 

• Oc individuos con individuos 

• Oc individuos con grupos 

• Oe grupos con grupos 

Los dos primeras se distinguen, a su vez • según si los individuos acuden o 1'ítulo personal o 

con lo representación de otros, que pueden ser desde un sindicato de obreros hasta un po.ís 

entero. 
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b. Según lo participación de los in1'eresados : 

• Directas 

• 'Indirectos. Éstos últimos a 'través de mediadores. p. ej. abogados. 

c. Según los asuntos que se negocian : 

Comercio les 

Polí'l'icas 

i:teligiosas 

Técnicos 

Afectivos 

Lo primero es. básicamente mo'teria de estudio de este 1'robojo. 

d. Según el estatus relativo de los negociadores : 

Horizontales 

Ver'ticales 

Oblicuos 

Por ejemplo. un jefe de depor'tamento no negocio igual con un compañero de 'trabajo que con 

el director general de la compañía; o con un empleado subordinado. 

e. Según el clima humano : 

Amistosos vs. Polémicos 

Abiertos y Sinceros vs. Manipuladas 

f. Según los factores desencadenantes : 

Libres - forzados 

P. ej. Si un individuo regateo en una tiendo poro ver si le rebajan cierto precio. lo 

negociación es libre. Si uno ~rsono choco con su ou'tomóvil. se veré forzado o 

negociar con el ofec'tado. 

Morales - Legales 
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P. ej. Si en un matrimonio la esposa le reclama al marido poi" que desde hace dos 

semanas a llegado tarde a la cosa. está será una negociación moral. Si el marido 

ha sido demandado ante un tribunal por no pagar los salarios de sus empleados. le 

negociación que debe hacer es legal. 

g. Según el Canal de Comunicación : 

Cara a coro 

Telefónicos 

Epistolares 

A base de representantes 

Podemos establecer que chora , en las proximidades del siglo XXX, se utiliza cada vez más 

Jo negociación "telefónica • esto debido o que es rápida y económica. pero no hay que olvidar 

"también que. es impersonal. más compe"ti"tiva. y que proporciono a la oTra parte posibilidades 

para escabullirse y no llegar o un acuerdo. Desde oTro punto de vista. el teléfono do una 

ligero venTaja al que toma la iniciativa haciendo lo llamada. pues él se ha dado Tiempo para 

planear y escoger lo siTuación, en Tanta la otro persono pudo haber sido Tomada por 

sorpresa. 

Si comprendemos claramente el conte.x"to de la negociación, es más fácil ubicarnos con 

mayor seguridad en el terreno. y fogror con ello un mejor desempeño como negociadores. 
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CAPrTULO V. 

Variables que ofec'ton lo Negociación. 

Variables en la "'-'egociación. 

Se consideran ahora los -..a.riobles que se: ven involucradas en el proceso de la 

negociación y que por consiguiente tienen influencia en el resultado final de ésta. 

Los \IQriobles que he encontrado en lo mayoría de los libros son : 

1. Económicos. 

Se refiere a los gastos generados por los sueldos u honorarios de los 

negociadores. Se incluyen También. si es el coso. el alquiler del escenario para 

llevar a cabo la negociación. los viáticos del los negociadores. e:tc. 

~y que YOloror antes de enfrentar una negociación. si realmente esto V'Ole la 

pena pues en ocasiones Ja inversión en Tiempo. dinero y esfuerzo rebasa los 

beneficios que .se pudieron obtener. 

z. Técnicas. 

Esta Yarioble se refiere. o todos aquellos conocimientos especializados 

requeridos para el buen manejo de la negociación. Por ejemplo, cuando hay que 

negociar el cambio de un componente en uno fórmula poro lo fabricación de un 

detergente. el negociador debe ser e.xper-to en la materia. El negociador debe 

ser un eficaz integrador de esta información. o bien. asesorarse adecuado y 

oportunamente con gente experto. 
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3. LEgoles. 

Esto vorioble incide en muchos negociaciones. Dependiendo de el coso el 

negociador debe estor preparado poro afrontarlo y resol"2rlo de manera eficaz. 

Por ejemplo el despido de un trabajador conducirá al interesado en revisor lo 

Ley Federal del Trobojo. En algunos si1"uacione.s se puede recurrir o reglamentos 

internos, valores propios o costumbres. Por ejemplo si es polít"ieo in1'erno de uno 

compañía el vender Únicamente material o granel y no en tambores, esto se 

deberá tomar en cuento poro el momento de la negociación. 

4. Ambientales. 

Básicamente este punto se refiere a lo elección del escenario específico donde 

se lle.varó o efecto la negociación. Hay que verificar si los condiciones respec1'o o 

ubicación, amplitud, ventilación e iluminación, son las adecuados: si la decoración 

es pobre, modesto u ostentosa. 

Todos estos aspectos, por insignificantes que porezcon, pueden repercutir 

considerablemente en el resultado finol de cualquier negociación. P. ej. Si en el 

cuor1'o donde se llevo a cobo lo negocioci6n, o uno de los participantes, le pego la 

luz del sol en lo coro. éste no se sen1'irá o gust"o para negociar. 

5. Humanas. 

A es-ta variable lo considero de primordial importancia, ya que es de ella de 

donde emana el inagotable potencial negociador del hombre. De esto se 

desprenden otros variables humanas, que al no ser manejadas acer1"odamente. 

expone. ol negociador o no Tener un resultado saTisfoctorio. 
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Las \olOriobles humanas a las que hago mención arribo son : 

A. Valores. 

Algunos \olOfores universales que cabe mencionar son : bondad. verdad. belleza y 

u"tHidad. El problema en esta variable estriba. en que a ll'CCes el concep'to de 

ll'Crdad de una persona es incompa'tible con el de la o'tra par'te, o bien, algunos 

por'tes don mayor importancia al 'tl'Qlor de utilidad. en detrimento de la 

contropar'te y de los otros \/Olores en cuestión. 

Se pueden establecer prioridades de \lalores dentro del contCJ(to de lo 

negociación. Desarrollar primero Jos 'tl'Qfores del espíritu resulto ser fo más 

adecuado. práctico y funcional. Hay que hacer notar que los valores son la causo 

primero de la conducta humano: 'todo lo demás es consecuencia. 

B. Administración del 'tiempo. 

En el marco de la negociación, el 'tiempo siempre es una de las \IQriables humanos 

en 'todo momento y en 'todo lugar. Desde lo elección de la fecha de lo primera 

negociación primera y de los sesiones posteriores. si son necesarios. Lo duración 

de cada uno de los encuen'tros. la frecuencia, las fechas límite paro lo resolución 

de un caso. e'tc. 

En nuestro vida cotidiana debemos aprender a manejar el 'tiempo sin 'tensiones 

poro con ello lograr manejar los negociaciones con una actitud «re.no y con 

expec'tativos de éxito. 

C. Poder. 

Poder lo podemos entender como ser co1ttpetente paro • o bien paro inducir a 

o'tros o que realicen determinada tarea. El poder no siempre está asociado con la 
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auToridad o Jerarquía. por ejemplo, en uno empresa si un director general no 

ejerce su liderazgo. un jefe astuTo puede Tener mayor influencio y poder. 

Poder en la negociación se entiende. según Mauro Rodríguez. como una sensación 

de confíanza y seguridad en sí mismo que brota de lo más profundo del hombre y 

se irradia a los demás. Estos al percibirla. asignan o la persono, consciente o 

inconscientemente, un rol directivo por lo menos poro el manejo de determinados 

asunTos. 

D. Información. 

A la información se le reconoce un papel preponderante en el mundo de hoy. Su 

eficacia no depende del contenido de. la información mismo, sino y sobre todo de 

cómo se maneje. En uno negociación. como se mencionó en los primeros capiTulos. 

es primordio/ definir cómo se puede obtener la información. como organizarla. 

que Tipo de información. de que manera y en qué. momento utilizarla. Algo que ese 

esencial y no debemos posar por olTo es lo información que nos es"tá enviando 

consciente o inconscien'temente Ja oTro parte en el momento de la negociación y 

el uso que podemos darle a esta. 

Una negociación puede llevarse a cabo con buenos resul"tados si se conoce mucha 

información de Jo contraparte. Puede ser que en una primera negociación no 

ocurro esto. pero a medida que se conocen los personas, se puede ir obteniendo 

mayor canTidad de información. 

E. Confianza. 

En el morco de Ja negociación la confianza no es algo aislado. Tampoco es algo 

cuyo manejo requiera de un momenTo específico. más bien es el resultado de 

acti'tudes susten'tadas en valores. en la comunicación. tonto verbal y no ~rbal. y 
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en lo propia conducta de cada negociador a lo largo de todo el proceso. Lo 

confianza es oigo como un yo energético que se mencionó en el Capitulo Z ol 

hablar del conflicto y. sin ser visible. tangible y palpable, flo'to en el ambiente. 

Se percibe y de alguno manero condiciona posithmimente nuertra voluntades. Es 

obvio la confianza sólo puede darse dentro de un clima en el cual ambos 

negociadores sientan que son auténticos y que ambos perciben de lo misma 

manera o su contraparte. 

F. Amenaza. 

Es'ta. variable tuvo en el pasado una gran eficacia, y si bien persiste en algunos 

estilos de negociación puede funcionar en un momento dado. Pero si lo amenazo 

es reiterativa. deja de ser eficaz y, si de lo amenaza se poso o lo acción, Jo 

negociación resulto desgostante en 'todos los aspectos; la confianza desoporece. 

se incrementan las octi'tudes. palabras y acciones defensivas y destructivas. y 

desaparece la cooperación. De acuerdo con el enfoque dado a este trabajo. no es 

recomendable el uso de esta \l'Orioble, el único propósito de presentarlo es 

hacerlo notar, por si algún día uno se ve forzado o negociar bojo estas 

condiciones. 

G. Promesa. 

La promesa funciona de manero similar o la amenaza. Su rnoneJo puede 

repercutir directamente. en el mantenimiento de la confianza y por ende en el 

resultado satisfactorio de la negociación. Si ésto se cumple. lo credibilidad y la 

confianza pueden desaparecer. El proceso de la negociación puede estancarse. o 

'tomar rumbos que pueden diferir de las expectativas primeros da!! los 

negociadores. 
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CAPJ:TULO VI:. 

Conduc"tos en lo Negocioc:ión. 

vr.1 Liderazgo en lo Negociación. 

Trodicionalmen"te. los estudios sobre liderazgo se enfocaban en la personalidad del 

dirigente. 'troTondo de idcn"tificor que rasgos de carácter distinguían a quienes 

parecían tener ·maclej'o de Je Fe": 

Los estudios cicn'tificos de los últimos años han hecho cambiar las perspectivos. 

ahora resulta que no son Tales o cuales "'estiloS' de mando •los que hacen al buen 

dirigente, sino ciertas conductos muy específicas y cambiantes, de tal manero que 

lo que es adecuado paro uno situación X puede ~r desastroso para una situación Y. 

El líder eficaz es el que cuen"to con un repertorio de conductos y ha aprendido o 

aplicarlos de acuerdo con las exigencias de los situaciones, esto se conoce como 

liderazgo si"tuocionol. 

Exis1'e uno analogía en1're el liderazgo y el campo de la negociación. ya que coda Tipo 

de si1'uoción requiere de un enfoque diferente. Negociar siempre de lo misa manera 

goran1'iza algunos resultados buenos pero también algunos terribles. Por lo tanto se 

debe comprender el estilo propio y el de los demós para establecer como se 

manejará el problema. 
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VI'..2 Co:-iducTos en la Negociación. 

Mauro Rodríguez en su libro '"Técnicas de Negociación• menciono e ilustra siete 

conductas que proceden de. oc·ti'tudes y valores. Analizo como codo una puede se.r 

sumamente oporTuna pero también inoportuna. 

VALOR O MOTIVO DINÁMICO DEL NEGOCIADOR CONDUCTA 

El Poder CompetiTiva 

La Astucia Manipuladora 

Lo propia seguridad dentro del diálogo Ac:omodot"icio 

Lo propia seguridad a corto del diálogo Evasiva 

Lo de.cisión de poderes sobrehumanos Fatalista 

La mutuo buena voluntad Colaboradora 

Lo razón y el derecho Tronsigen'te 

Conducta Competi1"iva. 

El negociador recurre al manejo direc1"o del poder ( entiéndase como. ser 

competente). poro sacar provecho de lo si'tuoción. Se mue.S'tro dominan-te.. 

imposiTivo. arrasador y o veces arrogan'te y violento. 

Aplicación. 
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Funciono bien cuando existe una persono que cree tener el dominio y el 

conocimienf"o de "todo. o por lo menas cuando es percibido como 'tal. 

Conducta Manipuladora. 

El negociado,.. se vale del chantaje para lograr sus propósitos y sacar ~ntaja. 

Aplicación. 

Funciono cuando uno de fas partes Tiene el sarf"én por el manga y lo contraparte no 

es capaz de competir cont,..a éf. ya que no f"iene fa voluntad y/o la capacidad de 

· descubrir y diagnosticar su propio manipuleo. 

Conducta Acomodaticia. 

Es fa conducta moldeable, amorfo y sumisa. Se presenta cuondo una de las partes 

cede sus propios derechos y se muestra cooperativo hasta el extremo de lo 

incondicional. 

Aplicación. 

Funciona cuando el negociador se ha equivocado en grado nof"able y lastimoso. Puede 

ser un camino para re.adquirir reputación de negociador correcto y decente para. 

con ello. reabrir las puertas ya cerrados. 

Conducta Evasiva. 

Es el hecho de abandonar Ja mesa de m~gociaciones. de deponer las armas y optar 

por retirarse. 
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Aplii::t:rciOn. 

Funciona c:uondo el o"tro negociador es muy poderoso y prepoTente. o bien. cuando 

acostumbra utilizar 'trucos sucios. como el engaño defiberodo y los tácticos de 

guerra psic::ofógico. como son : los presiones. aft\enozas. a'f'aques personales. etc. 

Conducta Fa1"alisto. 

Encomiertda la ne.gocioción a ele.men'tos extrohumanos como las seres divinos o Jos 

fuerzas oculf'as del cosmos monifertodos en el azor. Se recurre a él. pero no desde 

un principio. sino cuando lo negocioci6n pa,.ece estancado. 

Ap/it:ocidn. 

Funciono cuando ambos: portes coinciden en que carecen definifivomer1te de 

elementos obje:tivos poro llegor o fa solución satisfactoria y, por otra porte, el 

pr'oblemo exige dar' urt término a lo negociaeíón. También funciono cuando por falto 

de energía no se deciden las par'fes. 

Conduc'ta Transigente. 

Busco soluciones íntermedias que no se alejen demasiado de ICJS posiciones iniciales 

y soluciones que sa'tisfagon porcialmente a cada porte. Esto puede. ser corweniente 

c:uondo ambos portes no quieren ceder. pero que a pesar de esto están buscando 

Tener o conservar una relación. 
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Este estilo de negociar se enfoca y se concen1'ra en los 'tÓc'ticas mo1'ivadoras. en el 

regateo. en las reacciones inmedia'tos de Jos partic•pon'tes y fundamentalmen'te en 

el diálogo. 

Ap/lt:ación. 

Funciono cuando en'tre las dos partes se da un equilibrio de fuerzas. cuando los 

circunrtoncias sugieren una solución rneramcn'te temporal o provisional y cuando el 

osun'to no es de gran trascendencia. En ertos casos. uno negociación profunda 

originaría un gasto injus-tificodo de Tiempo y energía. 

Conduc'ta Colaboradora. 

Se basa en el propósito de comprender el punto de vista de la otra porte y de 

buscar las soluciones más juS"tas y favorables para ambos. Su ingrediente esencial 

e~ el diálogo intenso. fincado en Jo empotía y ien actitudes de justicia y honestidad. 

Sie entiiende a lo empatío como actitud poro analizar el problema según lo visión del 

o'tro. en'tender sus necesidades y demostrar int"e.rés por sus necesidades. 

Aplit:ctción. 

Funciono siempre que Jos negociadores sean personas preparadas. maduras y bien 

intencionados. Considero firmemente que es-ta es lo conducto ideal que debe 

adop'torse poro lle\l'Or a cabo una bueno negociación. 

Considero que un buen negociador. es aquel que es capaz de tener conductos 

variados que respondan a la diversidad y heterogeneidad de las situaciones. 
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CAPrTULO vrr 

Estilos de ~ocioción. 

vrr.t ES'ti los Personales en Jo Negociación. 

Los es-tilos personales afectan los negociaciones. 1-iay muchas rna~s de describir 

los estilos de fas ~sonas y fa utilidad de értos. aunque algunas veces son 

incornple'tos. Las actitudes de los hurnonos son demasiado complicados poro poder 

describirlas precisa y cornple'tomente y esto bien puede ser materia de estudio en 

trabajos posteriores. Lo manera en que analizaremos este asunto es definiendo las 

in'terrelociones personales. 

J.-ioy tres maneras ~ún Schoonmo.ke:r de relacionarnos con los demás: 

• Las personas dominan'te.s 'tienen afinidad con el poder. Van con;ra otros 

fuerza y agresividad. 

• Las personas dependientes tienen afinidad con fa calidez. Van hacia otros con 

confianza y amistad. 

• Las personas distantes "tienen afinidad con los hechos impersonales-. Se alej'an 

de los demás con cautelo e indiferencia. 

Todo el mundo cambia de es-tilo de ~z en cuando. es posible actuar de fas 1'res 

maneros con lo mismo persono durante la misma reunión. Sin embargo. la mayoría de 

las personas 1'ienen un estilo preferido que pone énfasis en fa forma de Tratar el 

conflicto y negociar. 

Si 1'uviéramos que decidir cual es el mejor de los estilos. yo diría que un estilo 

equilibrado. Sófo en ocasiones. un estilo ex1'remo es deseable. Las personas que 

op1'on por oc1'uar de manero extremo con frecuencia se ~n dominadas por su 

necesidad de poder". calidez o distancia. lo cual reduce su flexibilidad. 

33 



Los Tres estilos están racionalizados y. según establece Schoonmaker • .. un solo 

enfoque es me.Jor"'. En realidad, una de las razones por lo que fas negociaciones son 

tan difíciles es que con frecuencia requieren que se pose de un enfoque cómodo o 

uno incómodo. Cuanto más sensible y adoptable sea el negociador. más eficozmen"te 

negociará. 

Los "tres estilos extremos son esenciolmenTe irreales. Los modelos puros son 

exTremodomente raros, y o continuación presenTaré sieTe aspectos de coda estilo 

exTremo: 

l. CoracTerísticos Generales. 

2. Temores. 

3. Pregunto Oculto. 

4. AcTitud hacia los negociaciones. 

5. A.specTos positivos para lo negociación 

6. A$J>ectos raegotivos paro la negociación. 

7. Manera de acercarse o personas de este estilo. 

VZI.2 Las Personas Extremadamente DominanTes. 

Estos personas ansían Tener poder y éxiTo. lo cual les produce fama y no"toriedad. 

como por ejemplo el entrenador de fúTbol Vince Lombardi decía .. Ganar no es 

imporlante, es lo único"'. 

l. Característicos Generales. 

Los personas ex"tremadomente dominan"tes siempre quieren asumir el con"trol, son 

muy compe"ti"tivas y tienen que ganar en todo. Tienden además o ser ambiciosos, 

inflexibles, agresivos. manipuladores. dominantes y de mente estrecho. 

GenerolmenTe son insensibles y no soben escuchar. debido o que no les importa lo 

que piensen los demás. Esta indiferencia viene de sus sentimientos de 

superioridad y de lo actiTud consecuen"te de que las personas poderosos y de 

éxito deben Tener oigo que decidir. Las ~rsonos dominan"tes son independientes 
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e individualistas. Acatar órdenes. aceptar consejos o seguir procedimientos son 

síntomas de derrota. siempre insisten en hacer los cosos a su ma~ra y no les 

importa romper las reglas para hacerlo. 

2. Los temores. 

Teme.n perder y por ego depender de otros. Los psiquiatras acuñaron el termino 

anfi·~ncftenfe poro designarlos. Algunos personas domi"?ntes son ton onti

depend1entes que temen tonto cualquier signo de debilidad personal. que no son 

capaces de pedir ayudo o de admitir que cometieron un error. 

3. Pregunto Oculto. 

La pregunta oculto de Ja mayoría de los personas dominantes es : c.· Es usted 

sul'it:ienfenu!nfe hábil como poro haatr negocios conmigo .? • por que yo 

solamente negocio con los mejores. 

4. Actitud hacia fa negociaciones. 

A muchas personas dominantes ies encantan fas negociaciones. Los '\lllE.M como un 

Juego. como un reto • como uno opor"tunidod de ganar. Como ellos comprenden el 

poder y Tienen afinidad a él. les gusto por"ticularme.nte y son excelentes en el 

regateo. EncUEntran que los conflic'tos inheren'tes al regateo son estimulantes y 

emocionantes. 

5. Los aspectos positivos pera fa negociación. 

Su aspecto má.s positivo es el puro gusto por ello. Pueden ubicarse bien. cimentan 

su poder con bastante anticipación. crean amplios espacios de r~oteo y de 

intercambio haciendo ofertas ambiciosos en algunos cosos. Suelen tener gran 

sentido instintivo para percibir fa parte vulnerable de los demás. captando el 

punto débil d~ ellos y hasta dónde los pueden presionar. ob1'eniendo 

prácticamente todo Jo que está en juego. 

6. Los a.spec1'os negaTivos para lo negociación. 

Las personas ex1'remadamente dominantes carecen de la sensibilidad y del 

equilibrio esencial y con frecuencia enfatizan en el rcgo1'eo. Buscan fa victoria 

aunque les cueste má.s de lo que -..ale. Su necesidad de dominar impide que creen 
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confianza y cooperación, su cornpe1'itividod y sus sospechas les inhiben lo 

comunicación obier'to. necesario poro solucionar problemas conjuntos. Su 

insensibilidad creo numerosos problemo.s y. de hecho, una causo impor'tante de su 

fracaso en los negociaciones es que con frecuencia no saben lo que lo 

con'tropor'te reolmen'te quiere. """'° son capaces de llegar o un acuerdo, 

mu'tuomen'te sotisfoc1'orio, por que hablan en exceso y no soben escuchar poro 

ccp'tor los scRales de lo contraparte. 

7. Lo mejor manero de acercarse o ellos. 

Lo herramienta más eficaz es el dominio estable. Se debe demostrar que .se es 

duro y competente sin re.torios. Se debe reaccionar directamente y con respeto 

ante el éxito y lo dureza de lo otro persono. pero también uno debe mostrarse 

duro y eJICi'toso. Nunca debe uno inclinarse o rogar y se deberá emplear palabras y 

gestos firmes. En o'tras palabras cuando se este negociando con uno persono 

VC'tremodome:n'te dominante hay que Ucgar dispuesto a luchar. pero con buen 

humor y depoMivomen'te. 

VIJ:.3 Las Personas EJCtre.rnodorncnte Dependien'tes. 

l. Corac'terísticos Generales. 

Los personas extremadamente dependientes desean lo aceptación. Jo 

comprensión y lo aprobación de o'tros. son cálidos, amistosos y están 

sinceramente interesados en los demás. Soben escuchar y son genuinamente 

sensibles o los necesidades y los sentimien'tos de los demás. Se comunican 

abiertamente y con honestidad y. sobretodo, esperen lo mismo de lo demás. 

Como soben que pueden confiar en ellos. 'tienden o confiar en lo demás. Son 

cooperadores, flexibles y odop"tobles, por lo que aceptan los ideos de los otros. 

2. Los "temores. 

La personas dependien'fes temen o estar solos. el rechazo y todos los formas de 

conflic'to. Casi siempre quieren crear un ambiente de cordialidad, aún cuando un 

ambiente indiferente o conflic1'ivo podrta ser el más apropiado. 
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3. Prcgun'ta Ocul'ta. 

¿ Usted me aprecia ? Quieren 'tratar solamente con personas que sinceramente 

las aprecien. de. modo que su pre.ocupación central es la sinceridad del otro. 

4. Acti'tudes hacia las negociaciones. 

A estos personas ge.ne.ralmen"te no les gustan las negociaciones. especialmente 

sus e.lemen"tos c:ompe"ti"tivos. Tienden a evi"tar la negociaciones, a hacerlas 

opre.suradamen"te • o o hacer concesiones innecesarios para escapar de la tensión. 

Cuando negocian generalmente enfo'tizan demasiado la solución conjunto de 

problemas. Como detestan el conflicto. se sien"te.n cómodos solamente en la 

solución conjunta de problemas. 

5. Los aspee-tos posi'tivos paro la negociación. 

Los personas dependientes son excele.n"tes en la solución conjun'ta de problemas 

por muchas rozones y la más impor1'ante. es que genuinamente. quieren lograr un 

acuerdo equi'tativo. mutuamente. satisfactorio. También saben suavizar los 

"tensiones, reunir o las personas que no quieren cooperar y deshacer 

estancamientos. Como se comunican con franqueza y hones"tidod motivon a 

muchas personas o hacer lo mismo, por esto erte tipo de negociador son 

miembros valiosos en lo mayoría de las organizaciones, especialmente. de las 

al"tamen"te compe"ti"tivos. ya que con"tribuyen con cualidades escasas pero 

indispensables. 

6. Los aspec"tos nega'tivos paro la negociación. 

Lo mayor limi"tación que "tienen en los negociaciones estas personas es su 

ingenuidad frente al conflic"to. "temen "tanto a éste que desean que no existo, 

pasando por alto el hecho de que es indispensable. 

7. Lo mejor manera de acercarse a ellos. 

Concen"trorse en las relaciones. Ellos hacen negocios con las personas que les 

gustan y en quiénes confían. Se debe construir un clima de confianza y 

cerciorarse de que. merece confianza. Hay que reconocer que estas personas 

rechazan instin"tivamente el conflicto. que la ideo de negociar puede ser 
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desagradable para ellos y que habrá que poner énfasis en lo justicio durante la 

negociación. Al tratar con un negociador con estos características si se desea 

establecer buencis relaciones a largo plazo. se debe resistir a la tendencia 

natural de aprovecharse de el. 

VI:l:.4 Los Personas Ex1'remodamen'te DiS1'on'tes. 

l. Coroc:'terísticas Generales. 

Se sien'ten más a gusto con Jos c:osas. las ideas o los cifras, que con la personas. 

ya que no entienden las emociones y por lo 'tonto 1'ra'ton de evitarlas. Usualmente 

les gusta el orden y la predecibilidad. son indepe.ndientes y Tienden o ser 

callados. Les gusta "trabajar solos y "tienden hacia áreas que requieren un análisis 

objetivo e impe.rsonol. toles c:omo lo química. física y lo estadística. Con esTe Tipo 

de trabajo se sienTen y con las personas que "trabajan en estos áreas se sienten 

más o gusto. 

2. PregunTo Oculto. 

¿ Es usted uno persono lógico, un soluc:ionador roc:ionol de problemas ? o ¿ Es 

usted uno persono que depende de Jos emociones ? 

3. Aeti'tud hacia las negociaciones. 

Por lo general no les gusta negociar y esta antipatía puede ser muy intenso. Les 

disgustan los ri"tuales, las posiciones ilógicas, la preocupación po,. el ambien'te, los 

factores emoc:ionafes. etc:. Son realistas con respec"to al conflic"to. pero quieren 

resolverlo usando hechos, objetividad y análisis racional. 

4. Los ospec"tos posi"tivos de la negociación. 

Su natural objetividad y su capacidad analítico son ton"to puntos fuertes como 

puntos débiles y pueden obtener una ventaja permaneciendo fríos y onolí"ticos. 

Se preparan a conciencia y no re\l'Elan información Wllioso; por el con'tror10. con 

frecuencia ob'tienen mucho más información de lo que reeiben. Su estilo de bojo 

reacción hoce que mucho gente hable dernasiado. incluso acerca de asuntos 

delicados. 1"ra'tando de que reaccione de alguna manero. 
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5. Los aspee-tos negoTivos de lo negociación. 

Su mayor debilidad claramen'te es su disgusto hacia las negociaciones. Las 

personas distan-tes Tienden a ser insensibles a los motivos y preocupaciones de la 

contraparte y s61o les importa los datos obje'tivos y las cifras. Se preparan Tan 

minuciosamente que se "1.Jelven inflexibles y de mente cerrada. Su debilidad es 

su predecibi lidad y. la contraparte. por lo general. puede determinar sus límites. 

sus prioridades y su estrategia con relativa facilidad. 

6. Lo meJar manero de acercarse a ellos. 

Prdc'ticamente lo único manera de trotar con ellos es con datos, cifras y lógico. 

proponiendo posiciones detalladas y bien organizados. Las propueSi'as absurdos o 

siquiera un poco ambiciosas pueden acabar can las negociaciones an'tes de que 

comiencen. Es-tas personas hacen y esperan ofertas cercanas al acuerdo final y 

pueden retirarse antes que responder a una propuerto que consideran irracional. 

Sobre todo al ~gociar con una persona distante hay que adoptarse al hecho de que 

pera ellos los negociaciones no son un juego y que les disgustan los aspee-tos de 

juego de las negociaciones. 

Se puede establecer después de este análisis que una persono puede presentar 

simultáneomen'te lo combinación de estos tres estilos. Son estas combinaciones las 

que hacen que una persono "tenga mds for"talezas o debilidades para ser un buen 

negociador. 

Ahora bien no hay que olvidar en una negociación el estilo personal y de la 

contraparte para la solución de un conflicTo, ya que así como se pueden presentar 

los diferentes esTilos en uno, lo mismo puede suceder con nuestro con'troparte 

negociadora. 

Para concluir este capitulo pre.sento uno reflexión de lo que considero que debe ser 

un negociador ideal : 

El negociador ideal tiene una combinación de impulsos y de habilidades 

esencialmente incompatibles entre sí: 
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Tiene necesidad de ganar. for'toleza y habilidad para utilizar el poder, c:omo 

la persona dominante~ 'tiene la sensibilidad, cordialidad y tiobilidod para 

crear relaciones confiables a lo.rgo plazo. como la persono dependiente; y 

'tiene la objetividad. rigor anali'tico y habilidad para dominar información 

compleja. como la persona distante. 
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CAPITULO V'J:II 

Fin de Ja Negociación. 

VXIX.1 Tipos de Re;sul'todos. 

Después de revisar las estilos y conduc'tas de un n.egociodor es importante 

enfocarnos a los resultados. 

Une buena negociación produce dos Tipos de resultados deseables : 

A. Objetivos 

B. Psicológicos. 

Resultados Objetivos. 

Significa. como su nombre lo indica. que el con~nio es sensato y se ajusta o los 

prioridades de 'todos. Ambas partes obtienen lo que. realmente necesitan y hacen 

sacrificios aceptables. Por eJetnplo, si la prioridad crltico del comprador es el 

tiempo de entrega, y la del vendedor es el precio, un buen con~nio incluiría un 

precio alto y uno pronta entrega. Por el contrario, un mal convenio sería un precio de 

descuento y una entrega tardía. Este Tipo de acuerdo puede suceder con facilidad; 

el comprador puede ocultar las presiones de tiempo y negociar duramente el precio. 

Después de conceder un descuento, el vendedor quizá no pueda, o no quiera, hacer 

lo enf"rego pronto, por lo t"anto, el duro regateo del comprador realmente fue 

inconveniente para ambas partes. A ambos les conviene un precio alto con una 

pronta entrega. 

Una de las tareas esenciales en la negociación es decidir cuáles son las prioridades 

mdximas propias, averiguar cuáles son las prioridades de los otros y después. 

orientarse hacia un acuerdo que satisfaga la prioridades de ambos. 
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Resul"tados Psicológicos. 

Significa que todos se sien'f°en bien con respecto al convenio y al proceso por medio 

de cuál se logro. Todos ganaron y nadie quedó mol. Por supuesto. o no.die le gus'to "'" 

mal acuerdo, pero hasta un buen acuerdo puede causar resentimien'to si se logro de 

mane.ro incorrecta. Por ejemplo, si se deseo tener como cliente al mayor consumidor 

del produc'to W. Se logro un acuerdo, a un precio que es compe'titivo paro el 

mercado, pero que se encuentro muy cerca de su costo de producción. 

Ce:der con demasiado facilidad puede causar otro tipo de inso'tisfocción. Por 

ejemplo, supongamos que un automóvil usado está a lo vento por$ 12,000 pesos. Un 

in"teresodo en adquirirlo cree que el auto puede valer alrededor de $ 11,200 pesos. 

Paro darse espacio para maniobrar el posible comprador dice : .. Le doy $ 10,500 

pesos•. Si el vendedor inmcdiatomen'te sonríe y le dice : " Es suyo ... 

El comprador podrá sen'tirse contento, pero pron'to se pregun'tord si ofreció 

demasiado. o peor aun sospechar que el automóvil 'tiene alguno falla. Si el vendedor 

hubiera regateado un poqui"to, el precio habría sido un poco más ol"to y el comprador 

se hubiera sen'tido mejor. 
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VI'I'I.2 Corac'tertsticas del f'..lc.gociador Exi'toso. 

Según un informe del Grupo Huthwaite. 'Inc:•. El negociador e.xi-toso tiene las 

siguientes características : 

1. Es calificado como efectivo por ambas portes. 

2. Tiene un buen registro de éxitos en sus negociaciones. 

3. Tiene una baja incidencia de fallos en la irnple.mentoción. 

Por otra porte Mauro Rodríguez en su libro •Técnicas de NEgaciación· considera un 

buen negociador o los personas con las siguientes característicos. 

Un buen negociador : 

l. Se centra en los intereses. no en los posiciones. Como se explicó en el Capitula r 
este busca una negociación de principios y no una negociación de posiciones por 

que sabe que para un interés su contrapar-te. puede recurrir o varios posiciones y 

que cuánto más se de.ja impresionar por lo posición que manifiesta dicho persona. 

tonto más incapaz se vuelve de captor los preocupaciones y las motivos reales. 

2. Distingue bien entre las personas y los problemas. Distingue. entre el individuo y 

sus actos. es decir. se propone ser duro con el problema y suave con las personas. 

3. ManiF'iesta /as emociones de ambas partes. 

4. Evita el dogmat'ismO'. Las afirmaciones muy ca'tegóricas generan resis'tencia 

cuando los temas san polémicas. 

5. Retroalimenta : Sobe parafrasear y re.formular y. con ello, manifiesta su 

consideración a lo otra parte y lo pre.dispone a ser razonable. 

6. Obserll'O mucho y obJl!tivamente. Se encuentro atenta en formo constante a los 

señales no verbales que sus interlocutores emiten. 

• 'Informe del Grupo Huthwaite, Inc. - El comportamiento de los negociadores e..xitosos•. 
Union Corbide. Corporation. Danbury. Connecticut 1994. 

43 



Los señales no verbales son inflexiones de la voz. volumen. gestos.· cambios de 

portura. ademanes. silencios, tics, etc. 

7. Escucha acfiK:Jmente. Es más difícil escuchar bien que hablar bien, porque en 

este segunda caso se Troto de nuestros cosas y de nuestros in"tereses, mienTros 

que en el primero se TraTo de salir de nosotros mismos para en1'rar en el mundo 

de los demás. Existen al respec1'o tres ni~les de apertura y de compromiso: 

• Oír: fenómeno físico de recibir con el oído los sonidos del lenguaje de 

quienes se dirigen a uno. 

• Escuchar : es prestar atención poro captor bien los significados que se 

expresan. 

• Escuchar los sentimientos: se puede entender como el cap1'or el mundo 

interno del otro. Supone un ~rdodero proceso de traducción y requiere 

interés genuino en la persona o.demás de un esfuerzo de concentración. 

8. Prrgunta. Lo prf!gunta inteligente es uno de los mejores expedientes paro. 

recabar información y para motivar al interlocutor a considerar nuestros puntos 

de vista y obligarlo a recapacitar. 

9. Recurre al dramatismo. El dramatismo bien manejado es un arma eficaz de 

persuasión. En las etapas críticas el negociador sube y bajo lo voz. susurro. 

separo las palabras. se colla por completo: en ciertos momentos casi grito y en 

o'tros miro fijamente al interlocutor. Se le acerca y se alejo de él. mueve los 

manos, muertro las palmas o endurece los puños. Por otro lado. tiene siempre a lo 

mono papel y plumo. consciente de que un croquis o esquema puede causar una 

impresión decisivo que lleve o la conclusión deseado. 

10. UTiliza el método de la lluvia de ideas paro generar alternativos abundantes e 

imaginativos. 

11. Es p.ersistente y tenaz sin obstinació,,; actuando siempre con serenidad y 

educación. 
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CONCLUSZONES. 

En esfe trabajo he 1'ra'todo de mostrar la importancia de la negociación en nuestra 

'Vida cotidiano y que aplicándola y mone.Jándola correc'f'omc:nte. puede traer muy 

buenos resultados en nuestro vida p,..ofesional. 

Uno de los focf'ores que influye grandemente en el buen deurnpeño de las 

negociaciones es la experiencia. sin olvidar que la prepot"'ac:ión en codo negociación 

es vi"tol. La recolección. organización y análisis de la información son de gran 

impor'toncio y deben de tomarse en cuenta al momento de YCrse, involucrado en una 

negociación. 

Como se menciona a lo lar-go de este trabajo. el saber negociar parece ser más bien 

un ar'te, y no un concepto que se puedo estudiar en la uni'V'ersidod y 

desa.far1'unadarnen1'e no existe una fórmula - aplicación para todo negociación. 

No existe un manual útil poro 1'odo tipo de negociación, donde se puedo aprender o 

ser un buen negociador. y este trabajo no pretende serlo. ya que los situaciones que 

involucran una negociación son infinitos. así como también el número de persones 

que en ello intervienen. Lo que si debe uno utilizar son los diversas herramientas: 

libros y cursos para desarrollar habilidades y tener negoc:iac:iones e.xitosa.s. 

Afortunadamente nuestro unh.crsidod ofrece muchos de estos herramientas y nos 

apoya para generar 'trabajos como este que son muy útiles uno vez que salirnos de lo 

uni~sidad, poro desarrollarnos. como profesionales en di'olCl"Sos campos. 

El profesional de la química se YE, o lo largo de sus vida profesional. involucrado en 

di-.trsas negociaciones y no únicamente los que se encuentran en el círea comercial, 

sino 'también en el labora'torio y en plan'ta. Es por eso que. considero que el 

desarrollar habilidades y con ello poder negociar bien. trae un éxito tonto para la 

compañía como en el ámbito persof\Of y profesional. 
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Paro un ingeniero químico cuyas aspiraciones en muchos casos son direc'tivos. es 

imprescindible desarrollar el uso de habilidades y herramientas para negociar. ya 

que una persona que sabe manejarse en las negoc1ac1ones. da confianza v seguridad 

a su compañía para la que Trabajo. Por lo 'tan'to al ser esf'e un profesional confiable. 

que sabe enfrentarse. anf'e una si'tuación en conflic'to y resol\t'erla traer muchos 

beneficios a su empresa. Esto tendrá como consecuencia de que esta persona sea 

'tomada en cuen'ta. posteriormenf'e. para el manejo de cuentas de clienTeS más 

importantes o paro mayores pues'tos que involucren mayores responsabilidades. 

El ingeniero químico en su posición de ejecutivo de al"to nivel , no sólo negocia con 

dientes. en el dreo comercial. sino que -también, negocia con sindicatos, con 

compoitias similares. Lo negociación en su vida co"tidiana y familiar es algo inherente. 

que no dejará de hacer. 
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