NEGOCIACION:
INTEGRACION QUE
GENERA BENEFICIOS
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En instituciones jerarquizadas como la Armada pareciera creerse que no existe la negociacion, muy
por el contrario, existe y se aplica en base a las relaciones humanas y a la capacidad de empatizar con
el otro, lo que se traduce en mejorar el ambiente laboral y productivo.

ungue muchos no lo crean, Nos pasamos

casi todo el dia negociando, desde que

nos levantamos y coordinamos con
nuestra sefiora: ¢Quién se lleva a los nifios all
colegio?; luego este proceso sigue en el trabajo:
¢Quién realizara tal o cual tarea?; continda en
la casa: ¢ Quién lava los platos? y finaliza en el
momento antes de acostarse a dormir con ¢a
qué lado de la cama me acuesto?

En nuestro sistema piramidal también son
innumerables las ocasiones en que nos toca
negociar. La globalizacion de la informacion y
los, cada vez mas altos, niveles de educacion
de nuestro personal han aportado a que la
imposicion de las érdenes no sea cosa facil,
y éstas se cuestionen continuamente, por lo
cual es necesario saber negociar.

Si pensamos que negociar es ganar
o0 imponer nuestra voluntad, lo Unico que
mostramos es la incapacidad de aceptar criticas
y analizarnos. Con lo anterior lograremos que
las personas con las cuales negociamos se
transformen en un adversario y las relaciones
se limiten a la confrontacion y al roce.

Al generar una relacion basada en la
confrontacion, soélo le exigiremos a nuestro
personal y éste a su vez, en calidad de
subordinado, sélo cumplira. De esta forma

tendremos una relacion fundada en resultados.
En ésta no existira retroalimentacion del
trabajo realizado, asi como tampoco se dara
pie al famoso “valor agregado” en el trabajo
cotidiano.

En la actualidad se debe negociar en base
a las relaciones humanas. Debemos tratar de
construir relaciones duraderas y de mantenerlas
alo largo del tiempo. Sobre todo logrando que
ambas partes queden satisfechas y contentas
con el trabajo realizado aumentando, de esta
manera, la productividad y la calidad de éste.
Se trata de construir no de ganar, de buscar
acuerdos y no victorias.

La habilidad de una persona para desarrollar
una conexién con otra determina si es (0 no)
un buen negociador.

Debido a lo anterior es que muchos expertos
en el tema definen a la negociacion como
“‘una manera de convivir”. Por lo mismo las
negociaciones deben basarse en la confianza,
y es esto lo que lleva a que se desarrollen con
respeto y credibilidad.

Cuando negociamos focalizandonos en
los resultados que queremos obtener, damos
lugar a que aparezca la “presion”, lo que evita
tener un acuerdo 6ptimo y de calidad. Sin
embargo, si lo hacemos teniendo como premisa
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la relacion humana, veremos que aparece el
entendimiento y comprension, contribuyendo
asf a generar una vinculacion entre las partes.

Entonces, para que exista una verdadera
negociacion relacional, el foco debe estar puesto
en los negociadores y no en lo que se negocia.

Por otro lado cuando negociamos debemos
tener un dominio emocional, ya que de éste
depende el resultado de la negociacion. Si
cuando negociamos sentimos desconfianza
hacia quien tenemos en frente o creemos
que nos estan enganando, soélo lograremos
un mal resultado. En cambio, si lo hacemos
desde la perspectiva de la confianza y del
trabajo constructivo, lograremos instancias
de cooperaciéon y entendimiento entre las
partes.

Si analizamos como se da una negociacion,
veremos que ésta se realiza a través de la
conversacion, y no de un mondlogo del jefe
al subordinado. Esta conversacion permitira
llegar o no a acuerdos.

Al conversar debemos tener un dominio cabal
del lenguaje ya que, al emitir un juicio o transmitir
algo, aquello podria generar diferentes acciones
en el actuar del oyente. Si ha ocurrido un mal
entendido, éste puede acarrear consecuencias
de consideracion. Es por esto que como disculpa
es usual escuchar frases como: “yo crei que” o
‘yo pensé que”. Lo cual demuestra que alguien
asumio a criterio personal un mensaje que no
fue bien transmitido.

Un negociador debe tener habilidades
como preguntar y escuchar, lo cual hace que
la relacion sea profunda 'y humana, y a su vez
demuestra que el fin Ultimo no es el resultado,
sino que la relacion humana.

Si al preguntar y escuchar le agregamos la
habilidad de ser reflexivo, se logra abrir nuestra
mente, y damos paso a que afloren nuestros
pensamientos. Ya teniendo una base mas sélida
tendremos mayores argumentos para aceptar,
rechazar o modificar o que se nos propone.

Al analizar en profundidad la reflexion,
nos daremos cuenta que contribuye en gran
manera a la generacion de acuerdos, ya que
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nos obliga a soltar “lo que queremos creer”, y
nos lleva a lo que realmente “hay que creer”.

Si profundizamos ahora en la forma de “cémo
negociar” veremos que el preguntar nos ayuda a
conocer a quien tenemos en frente, conociendo
sus defectos y virtudes, miedos y fortalezas.

Para preguntar bien tenemos que conocer
que existen dos modalidades de habla: la
propositiva, en la cual el interés de quien habla
es dar a conocer su punto de vista; asi como
también la indagatoria, en la que se escucha
al otro, pudiendo asi demostrar el interés que
se tiene por conocer al otro.

Junto con conocer las modalidades del
habla, se debe tener en cuenta los diferentes
tipos de preguntas que existen: preguntas
abiertas, que dan pie a una respuesta amplia,
dejando que quien responda tenga el control de
la informacién que quiera entregar; preguntas
cerradas, implican una respuesta si o no, por
lo cual quien pregunta tiene el control de la
conversacion; y las preguntas de profundidad,
que son preguntas hechas soélo para que
las responda la persona a la cual se le esta
preguntando, ya que las respuestas hablan
de él, su vision, punto de vista, etc.

En cuanto a quien escucha debemos
considerar: el escuchar tradicional, en que
la persona que escucha valida o rechaza los
argumentos de quien habla; y el escuchar
reflexivo, donde se busca validar lo que el
orador dice, es decir se escucha para entender
lo que el otro quiere decir.

Otro aspecto a considerar es el observar, el
cual combina ver mediante los 0jos, y el observar,
que relaciona lo visto con la interpretacion que
se le da. Es por esto que cada observador es
diferente, ya que en esta habilidad se conjuga la
experiencia, valores y estudios que tiene cada
persona. De esta manera podemos afirmar que
“cada uno ve lo que quiere ver”.

Si logramos determinar rapidamente que
tipo de observador es quien tenemos al frente,
se tiene el control de la negociacion, ya que
de esta manera, quien negocia podra entender
COmMo se mueve y que busca el otro.
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Por ultimo hay que sefialar que existen dos
conductas para avanzar en una negociacion:
convergencia y divergencia. En la primera se
muestra la voluntad del negociador por llegar a
un acuerdo, en cambio en la segunda se busca
la imposicion. La conducta que uno tiene en
una negociacion es netamente emocional, por
lo que es fundamental el tener la capacidad
de reconocer el estado de &nimo en que uno
se encuentra, ya que influye en gran medida
en una negociacion.

En sintesis, la negociacion es parte de nuestra
vida cotidiana como persona y hombres de armas
y nNo porque tengamos jefes o subordinados nos
olvidaremos de cuan importante es negociar, y
a su vez, de la serenidad que debemos tener
cuando lo hacemos, ya que como todo en la
vida, necesita de un equilibrio y armonia para
poder sacar el mejor de los provechos, y en
forma paralela mejorar el ambiente laboral y
productivo en nuestras diferentes areas de
trabajo.

A ook ook
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