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C. A. Alvarez Vasquez et al.

La negociacién es una actividad permanente e inherente al ser humano, que se
desarrolla en casi todas las actividades de su vida. Se negocia en la familia, y dentro
de ella hay negociaciones distintas entre la pareja, y en relacion con los hijos; se
negocia en el trabajo y en todas las actividades cotidianas.

La mayoria de las personasy, especialmente, los empresarios, se ven constantemente
envueltos en negociaciones de diferente indole. Por ejemplo, cuando se redinen para
establecer un contrato, comprar o vender cualquier producto o servicio, resolver
deficiencias, tomar decisiones colegiadas, acordar planes de trabajo, etc.

Por ello, negociar, y negociar bien, adquiere una fundamental importancia para
poder lograr mejores relaciones en la vida y, como consecuencia, mas agradables y
solidas posiciones. Por todo ello, negociar, merece ser estudiado.

En tal sentido, lo primero que se debe comprender es la esencia y el alcance del
concepto de negociacién. A continuacién se relacionan un conjunto de definiciones
del concepto de negociacién de prestigiosos especialistas sobre el tema con el objeto
de presentar las diferentes aristas y enfoques que sobre ella se perciben.

“La negociacion es un sencillo proceso de descubrimiento. La cuestion es
hacer las preguntas en la forma y momentos precisos. Hacer preguntas
sencillas para asuntos dificiles. La cuestion es que las preguntas siempre se
nos ocurren cuando vamos de regreso, en la noche, a la casa”

Francis Bacon (1561-1626)

“Las negociaciones se pueden definir prdcticamente como el proceso que
les ofrece a los contendientes la oportunidad de intercambiar promesas y
contraer compromisos formales, tratando de resolver sus diferencias”

Thomas Colosiy Arthur E. Berkley. Negociacién Colectiva.
El Arte de Conciliar Intereses. 1981

“¢Qué es negociacion? Nada puede ser tan simple en su definicion y tan amplio
en su sentido. Cada deseo que demanda satisfaccion (y todos lo necesitan) es
en definitiva una potencial ocasion para que la gente incite un proceso de
negociacion. La negociacion depende de la comunicacion. Esto ocurre entre
individuos que actuan ellos mismos, o como representantes. Cada vez que
la gente intercambia ideas con la intencion de relacionarse, cada vez que
intentan acuerdos, uno de ellos estd negociando”

G.l. Nierenberg. The Art of Negotiating. 1981
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“Negociar es hacer negocio, es decir, intercambiar y regatear. Ello supone que
cada uno desea lo que posee el otro, pero, evidentemente, al menor precio
posible. Supone, ademds, una satisfaccion (obtener lo que se desea) y una
insatisfaccion (dar lo que se posee), al mismo tiempo. Por otra parte, sélo se
negocia cuando cada uno desea obtener algo a costa del otro, lo cual supone
una trampa: la que se teme, y en la que se quiere hacer caer al otro”

G. Desaunay. Como tratar con los subordinados. 1984

“Gustele o no, usted es un negociador... la negociacion es un medio bdsico
para lograr lo que queremos de otros. Es una comunicacion de doble via
para llegar a un acuerdo, cuando usted y otra persona comparten algunos
intereses en comun, pero que también tienen algunos opuestos”

Roger Fisher y William Urry. Si... iDe acuerdo! Cdmo negociar sin Ceder. 1985

“La negociacion es un proceso y una técnica mediante los cuales dos o mds
partes construyen un acuerdo. Las partes empiezan discutiendo sobre el asunto
en el cual tienen intereses, lo que genera entre ellas variados sentimientos.
Los motivos que asisten a cada negociador generan en ellos conductas que, a
menudo, se expresan en propuestas verbales. Este intercambio hace que las
partes desarrollen intensos deseos de controlar el tema que les preocupa”

Tulio Monsalve. Estrategias y Técnicas de Negociacion. 1988

“La negociacion es un proceso mediante el cual dos o mds partes -que tienen
intereses tanto comunes como opuestos- intercambian informacion a lo largo
de un periodo, con miras a lograr un acuerdo para sus relaciones futuras”.

Julidn Villalba. éEs posible gerenciar negociaciones? 1989
“Toda negociacion es un comercio, ya que una de las partes da algo para

recibir a cambio otra cosa. Este intercambio de dar-obtener, constituye la
fuerza activa en toda negociacion”

Michael Schatzki. Negotiation. The Art of Getting What you Want. 1989

“Proceso de lograr aceptacion de ideas, propdsitos e intereses, buscando el
mejor resultado posible, de tal manera que todas las partes sean beneficiadas”

Juan C. Correa y Maria C. Navarrete. Técnicas y Métodos de Negociacion. 1997

Siempre que intentemos influir en una persona o grupo de personas a través
del intercambio de ideas, o con algo de valor material, estamos negociando. La
negociacion es el proceso que utilizamos para satisfacer nuestras necesidades
cuando alguien mas controla lo que deseamos. Cada deseo que nos gustaria realizar
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o cada necesidad que nos vemos obligados a satisfacer son situaciones potenciales
para la negociacion.

En términos generales, por negociacion se entiende el proceso en el cual las partes
intervinientes (o partes negociadoras) buscan ponerse de acuerdo sobre cuestiones
que a ambos les interesan. Este proceso tiene lugar dentro de un marco que
también es de interés comun, y que se manifiesta en la conveniencia de mantener
la comunicacién y no llegar a la ruptura, la cual normalmente acarrea consecuencias
perjudiciales para ambas partes.

La negociacion entre empresas, grupos o individuos normalmente ocurre porque
uno tiene algo el otro quiere y esta dispuesto a negociar para obtenerlo. Por tanto,
es un proceso que incluye dos o mas partes, con intereses comunes, pero a su vez
en conflicto, que voluntariamente se rednen para presentar y discutir propuestas
comunes con el propdsito de llegar a un acuerdo.

Atendiendo a todo lo anterior, se puede resumir que la negociacién es:

¢ Ante todo, un proceso humano

e Entre dos o mas partes

¢ Con intereses comunes

e Pero alavez, en conflicto

¢ Que deciden intercambiar

¢ Para satisfacer sus intereses y necesidades
e Ylograr un acuerdo

Existen tres conceptos bdsicos e intimamente relacionados con la negociacion. Se
puede afirmar que la negociacidn es:

¢ Proceso, que ocurre en el tiempo, por lo tanto tiene un futuro, un
presentey un pasado, que corresponde a tres momentos especificos
del proceso administrativo: futuro, sindnimo de planeacién;
presente, de ejecucién; y pasado, de control.

¢ Consenso, pues consiste en hacer converger en una solucion o
acuerdo para todos los intereses. Implica que cada una de las partes
escuche y exprese sus puntos de vista y argumentos de manera
amplia y abierta.

e Sinergia, ya que la posibilidad de una buena negociacion se
incrementa si somos capaces de generar sinergia. Esto significa
que el producto final (acuerdo) sea mejor que la suma de las partes
(diferentes posturas). Para lograrlo, se buscan soluciones como
grupo, no como individuos o entidades aisladas que responden solo
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a sus intereses, lo que se ha dado en llamar el enfoque negociador
“ganar-ganar”.

Analizada desde la perspectiva del enfoque de procesos, toda negociacion tiene un
conjunto de entradas como pueden ser los intereses de las partes, sus necesidades
y deseos por satisfacerlas, las diferencias, conflictos y puntos en comun, asi como
las condiciones de preparacién y conocimientos acerca del proceso con que cuentan
las partes. El proceso en si se caracteriza por el intercambio de ideas y puntos de
vista, donde el flujo de comunicacion es intenso y el uso de técnicas y estilos de
negociacion resulta decisivo para obtener los resultados deseados. Por su parte,
las principales salidas son los acuerdos, los compromisos contraidos, asi como la
solucién de diferencias que provocan la satisfaccion de las partes, aunque cuando
no se arriba a estos resultados pueden producirse rupturas, la agudizacién de las
diferencias y de los conflictos que provocan mayor insatisfaccion entre las partes.
De ahi la importancia de comprender a fondo las particularidades del proceso de
negociacion.
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