Ejercer

Conocer y dominar los estilos

de negociacion

¢Acomodaticio, evitador, competitivo, transigente o colaborador?

Es generalmente aceptada |la existencia de cinco estilos de negociacion.
Conocer € nuestroy, s esposible, d de la otra parte supondra partir
con ventgia en @ proceso negociador.
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do cada dia nego-

ciamos en d despa

0, con los clientes,

los contrarios, o,

en e ambito personal, con los hijos,

padres, familiares en genera y cono-

cidos, utilizamos un estilo persond a

enfrentar €l andlisisde lasituaciony d

proceso de negociacion. Nuestro estilo

de negociacion afecta claramente d re-
sultado de ésta.

Muchas veces la negociacion no
supondra € mejor resultado posible
por la fdta de conocimiento de las
partes de sus propios estilos de nego-
ciacion y de las consecuencias de su
interaccion con € de la otra persona.
Lo ided es ganar la guerra sin llegar
a enfrentamiento en la batalla, como
exponia Sun Tzu, € famoso genera
chino del siglo V antes de Cristo cu-
yas ensefianzas inspiraron El arte de
la guerra, lectura de cabecera de mu-
chos profesionales.



Las posibilidades de vencer cuando
uno se conoce a sl mismo son elevadas,
pero cuando, ademas, se conocea con-
trario, son cas absolutas. Por otro lado,
tomar conocimiento sobred proceso de
negociacion y las posibles estrategias
reduce la ansiedad que pueda surgir
y nos sitiaen € camino para meorar
nuestra actuacion y los resultados.

intentemos, entonces, conocer cudl
es nuestra forma de actuar, nuestro es-
tilo de negociacion, como enfrentamos
e conflicto, cuando perdemos € con-
trol, si protegemos nuestros intereses,
s nos influye la situacion dd otro, s
profundizamos en las diferentes opcio-
nes... También es interesante estudiar
cOMo interactuamos con una persona
con nuestro mismo estilo o con otro
diferente.

En cuanto alaotraparte, 9 lacono-
cemos, podemos reflexionar sobre su
forma de actuar y trazar la estrategia
més adecuada en la negociacion. S no
la conocemos, su forma de actuar pre-
viamente y durante la negociacion nos
dara las pistas necesarias para estable-
cer cud es su forma de comportamien-
to y qué forma de abordar la relacion
es la mas eficiente para conducir la
negociacion.

Clases de personalidad

Es controvertido, en € mundo aca
démico, que existan estilos claros y
diferenciados en la forma de afrontar
d conflicto. En cualquier caso, se han
intentado determinar clases de persona-
lided mediante diversas metodologias.
Al respecto, estdgeneralizado d uso dd
sissema MBTI en d ambito de los nego-
cios y € de los cinco grandes factores
de persondidad (bigfive) en € dmbito
de la psicologia experimenta (Heen 'y
Richardson). Ambos se basan en d es-
tablecimiento de tipologias de persona
lided basindose en diversos factores.

El MBTI, o indicador de tipos de
Myers-Briggs, ordena las diferencias
psicolégicas en cuatro conjuntos de
pares opuestos (extrovertido / intro-
vertido, sensorial / intuitivo, raciona

/ emociona y calificador/ perceptivo)
cuyas combinaciones dan origen a 16
tipos psicolégicos, mientras que €
modedo de los cinco grandes andliza la
personalidad como la composicion de
cinco factores. apertura a nuevas ex-
periencias, conciencia, extraversion,
complacencia y estabilidad emocional.

Las posibilidades

de vencer cuando te
conocesati misno
son devadas; cuando
conoces d contrario,
cad absolutas

En lo quetocad ambito de la reso-
lucion de conflictos, se acepta general-
mente que la personalidad influye en
d edtilo de confrontacion de las dispu-
tas. Aunque existan distintas formas
de afrontar € conflicto, cada persona
suele reunir componentes de varios es-
tilos. Ademas de no comportarnos de
formalineal, en general, afrontamos de
distinto modo conflictos con personas
de diversos ambitos. seguramente no
negociamos igua con nuestros colegas
gue con nuestros jefes, ni desarrolla
mos d conflicto de la misma manera
con nuestra madre que con nuestros
hijos 0 amigos.

Las relaciones con las demés perso-
nas se basan normalmente en normas
de reciprocidad: salvo en situaciones
especiaes, personas entre las que no
existen relaciones de poder actuarén
basdndose en e comportamiento del
otro. De ahi laimportancia de conocer
cOmMo actuamos y qué actitudes nos ha
cen reaccionar de determinada forma

Estilos de confrontacion

Es generamente aceptada la exis-
tencia de cinco estilos de confronta-
cion dd conflicto, que pueden ser de

menos a mas evitativo, acomodativo,
transigente, colaborador y competitivo.
Edta clasficacion no es perfecta, pero
resulta muy Util, ya que su elaboracion
se basa en la interaccidn con otras per-
sonas.

Imagine que son ¢inco socios de un
despacho y que una persona externa
plantea que € primero que ponga a la
venta su parte de la oficinay que haya
convencido aotro de que lo haga cobra-
rad doble dd valor red por su parte.

| Una posible reaccion es no hacer
nada, por temor a lo que piensen los
demés o unatrampao unabroma... Es
lareaccion del evitador, que se siente
incdmodo ante la posibilidad de conflic-
to, en los juegos en los en que se pier-
de 0 se gana, en las situaciones en las
gue tiene que hablar de sentimientos,
problemas... Como modelo, podemos
pensar en € vaguero casado 'y con hijos
interpretado por Heeth Ledger en la pe-
liculaBrokeback Mountain (Enterreno
vedado) o € mago de Oz. Para tratar
con un evitador ha de plantearsele de
forma no agresiva que no solucionar la
cuestion ahora puede acarrear peores
conflictos parad en d futuro.

| El transigente intentara dividir €
beneficio, postulando probablemente
que los dos socios que vendan dividan
el beneficio en mitades. Se suele creer
justo, no es avaricioso pero tampoco
estd d margen de la negociacién. Para
aportar un modelo, podemos pensar en
una persona real como Kdi Annan en
su trabgjo como secretario genera de
Naciones Unidas o acudir de nuevo a
un persongje de ficcién, como d prota
gonistade La guerradelosRose, inter-
pretado por Michad Douglas, pero sdlo
en laprimeraparte de la pelicula, pues
luego degenera en un estilo competidor
absoluto. Podemos hacer que € tran-
sigente colabore en un acuerdo mejor
haciéndole explorar mejor sus propios
intereses y ofreciéndole opciones méas
amplias.

| Habra otras personas que se aco-
moden a las soluciones que otros ofrez-
can: el acomodaticio o complacien-
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Recomendaciones en la negociacion

Conozcamos nuestro estilo y e delosdemas si es posible.
Ampliemos @ repertorio, aprendamos areaccionar de otra forma
Escuchemos, observemosy diagnostiquemos.

Mantengamos unas expectativas objetivas y atas.

Mantengamos una actitud proactiva, tengamos claro nuestro objetivo.

Mantengamos la integridad personal .

te tiene como nucleo de su actuacion
las necesidades de las otras personas,
se acomodara a la situacion que éstas
hayan creado: sera @ socio que no s
mueva y que luego parecera satisfecho
con lo que le den. Corresponde a este
perfil d tio de la protagonistaen la pe-
liculaLittle Miss Sunshineo €l persona
jeprincipal de laserie Yo soy Betty, la
fea. El complaciente no seve satisfecho
con los acuerdos alosque llega, deberd
centrarse mas en sus propios intereses
sin dejar de cuidar las relaciones con
los demas.

| El competidor reaccionara rapida
mente y convencerd a otro de las ven-
tgas de realizar la venta. El competi-
dor quiere ganar e intentara conseguir
més que los demas; le gusta controlar
la situacion y cuando haga la venta
compensara d otro con una cantidad
baa Jerry Maguire (Tom Cruise), en
la pelicula del mismo titulo, podria ser
un modelo de competidor; también la
jefa de Armas de mujer, interpretada
por Sigourney Weaver. El competidor
es € modeo més agresivo y pierde
relaciones en € camino de la negocia-
cion. Paratratar con @ competidor se
habréa de ser firme con la satisfaccion
delos propios intereses, Sin ser agresi-
vo, ofreciéndole ampliar las opciones y
ventgjas futuras.

I Finalmente, nos referiremos 4
modelo del colaborador, que inten-
tard ganar y que los demés también
ganen. Posiblemente intentard averi-
guar los motivos del comprador pa
ra ofrecer € doble del precio rea y
actuara en consecuencia, intentando
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integrar a la mayoria de socios ofre-
ciendo repartir e beneficio entre €l
socio colaborador o todos los socios
colaboradores; también puede inten-
tar ampliar la tarta, buscando posibi-
lidades de ganancia mutua tanto con
los socios como con € comprador: s
se venden todas las partes aun precio
justo, se obtienen beneficios para to-

dos, 0 bien se buscan beneficios comu-
nes con € socio colaborador u otros,
como colaborar en otros negocios o
ambitos. En la pelicula Doce hombres
sinpiedad, € persongje de Henry Fon-
da consigue que todos colaboren en
la resolucion de problema, asi como
el médico de la serie Perdidos, que se
encuentra cas continuamente en ac-
titud colaboradora.

Consejos sobre el estilo negociador

El modelo colaborador es & més
complicado de llevar a la préctica. La
tendencia més habitua esladelacom-
peticion. Como deciamos, la vida en
sociedad se basa en la reciprocidad, €
quid pro quo a que se referiae doctor
Hannibal Lecter, interpretado por An-
thony Hopkins, enlapdiculaEl silencio
deloscorderos. Dexde nifios seaprende
la competicion, pero, felizmente, tam-
bién la colaboracion, necesaria para la
vida en sociedad.

Reflexionando sobre nuestra for-
ma de ser y relacionarnos con los de-
més, podemos determinar en qué es-
tilo de negociacion nos encontramos
més comodos o con cud nos identifi-
camos més; probablemente pensemos
gue podemos actuar con dos o tres
estilos y que nos encontramos inco-
modos frente a alguno de ellos. Tam-
bién podemos acudir a herramientas
como € test desarrollado por Thomas
y Killman, que, con la debida preven-
cion, puede orientar a cada uno sobre
cudles son los estilos predominantes
en su confrontacion de los conflictos,
orientandolo en e conocimiento de si
mismo.

Existe una tendencia natural acon-
siderar que los demas tienen € mis
mo estilo que nosotros en la forma de
afrontar los conflictos y dlo no es ne-
gativo s efectivamente es asi; sn em-
bargo, cuando los negociadores tienen
estilos diferentes, como € cooperador
y € compstitivo, la interpretacion de
cooperador dd estilo dd contrario pue-
de suponer una reaccion ala defensiva,
con la consiguiente dificultad para
proceso.



For eso, lo més prudente es escu-
char y observar, evitar prejuicios y
diagnosticar qué estilo juega la otra
persona, actuando en consecuencia y
no intentando convertir ala otra perso-
naal propio estilo.

Como consgo, es conveniente ser
proactivo y no reactivo en la negocia
cion. Ante la demostracion de estrate-
gias competitivas, agresivas 0 que nos
saguen de nuestras casillas, es mgor
analizar la situacién y no reaccionar
impulsivamente, seglin nos dicta la na-
turaleza, con agresividad: deberiamos
haber trazado claramente en nuestra
mente de forma previa qué queremos
obtener y cdmo vamos a plantear la
negociacion. Las reacciones descontro-
ladas a actitudes de contrario pueden
ser buscadas por €. Ademés, estable-
cer expectativas altas favorece € resul-
tado (Shell).

Tendencias culturales

Por otra parte, también se identi-
fican de forma esquemética estilos de
negociacion diferentes respecto de per-
sonas dedistintas culturas o incluso de
diversas nacionalidades, ciudades, pro-
fesiones, sexo, etc. Edo puede parecer
una simplificacion demasiado burda,
un cliché sin utilidad, pues las perso-
nas de una misma profesién, un mis-
mo pais 0 una misma cultura pueden
ser muy diferentes; sin embargo, en
la préctica, muchas veces se observa
ciertatendencia cultural enla confron-
tacion dd conflicto cuyo conocimiento
puede ser (til, tomado siempre con la
necesaria prudencia.

Diferentes estudios confirman que
la cultura puede influir en la manera
en que las personas perciben algunos
elementos clave en la negociacion; un
mejor conocimiento de las posibles
diferencias culturales puede ayudar a
interpretar mgor y entender mgor €
comportamiento de la otra parte, per-
mitiendo salvar los escollos que surjan
por esas diferencias.

Algunos resultados apuntan que la
cultura espafiola tiene un dto compo-

nente competitivo: se afronta la nego-
ciacion como una oportunidad paraque
uno gane y otro pierda. Espafia seria
uno de los paises con mas tendenciaa
la confrontacion; en € otro extremo, se
sittia Japon, seguido de China, Argen-
ting, Francia, indiay Estados Unidos
(Sdlacuse).

Los abogados tienen
un largo camino
que recorrer

en la senda de

las habilidades
negociadoras

Conrelacion a sexo, se haobserva
do en las mujeres, sobre todo cuando
negocian para ellas mismas de forma
intuitiva, distintos modos globales
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de comportamiento en cada cultura
(Kalh).

Por dltimo, en cuanto a las profe-
siones, los abogados tienen un largo
camino que recorrer en la sendade las
habilidades negociadoras, pues, junto
con los militares, la abogacia es consi-
derada unade | as profesiones mas com-
petitivas en todos sus ambitos, incluso
fuera de los juzgados, d estilo de «yo
gano, tu pierdes». En cambio, siguen
un modelo més integrador, por este
orden, las de la diplomaciay € sector
publico, el marketing olasfinanzasy la
educacion (Salacuse).

Conclusion

Como conclusion, reflexionemos
sobre nuestro estilo a confrontar los
conflictos con diferentes personas,
aprendamos qué reacciones suscita
la interaccion, como controlarlas y
cambiar la pauta. Escuchemos, pre-
paremos y actuemos de la forma mas
adecuada y estaremos en € buen ca
mino para obtener los resultados de-
seados.
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