El manager argentino frente al arte de negociar.

¿Qué es el arte de negociar?
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Para ir por partes, lo primero sobre lo que debemos ponernos de acuerdo es definir que es el arte de negociar. 

Luego de recorrer una muestra de 121 respuestas a esta pregunta, llegamos a la siguiente conclusión, para sintetizar la opinión de la gran mayoría:

En una negociación, hay dos o más partes. Esas partes tienen necesidades. El arte de negociar con éxito es sinónimo de lograr, a través de un acuerdo, satisfacer esas necesidades. Esto es tan simple y, a la vez, tan complicado, puesto que las necesidades de una parte pueden estar contrapuestas por completo con las de la otra.

No falta, en otro orden, quien afirma que esa contraposición absoluta se presenta en todas las negociaciones sin excepción, y que, por lo tanto, el poseedor del arte será aquel que logre imponer su poder a la otra parte, ganarle y, por que no, incluso destruirla.

El negociador mas experimentado, por otra parte, sabe que es posible que exista una zona de confort en la cual todos salgan beneficiados, en mayor o menor medida.

Ahora bien, para encontrar esa zona, es preciso saber explotarla, obteniendo con creatividad información de la otra parte para resumir sus necesidades, compararlas con las de uno mismo y evaluar cuan grande es la brecha que los separa.

Luego de este análisis, y teniendo en cuenta factores siempre presentes, como el tiempo disponible y el poder relativo de las partes, el negociador debe plantearse cuales son las alternativas que tiene en caso de que las concesiones a la otra parte sean inevitables.

Realizar una preparación adecuada


De nuestro estudio surgió que el manager argentino ha tomado conciencia gradualmente del aspecto de la preparación. Solo el 2% de las 121 personas encuestadas confesaron que acuden a una negociación sin prepararse en absoluto. El 17% afirma que su análisis preliminar se centra únicamente en los objetivos propios, mientras que el 29% se detiene también en las necesidades de la otra parte.

Finalmente, la mayoría (52%) piensa, luego de entender las necesidades propias y ajenas, en nuevas alternativas si tienen que ceder posiciones. 



Posicionamiento: establecer objetivos ambiciosos

Otro aspecto con el cual buscamos caracterizar al manager argentino es el de su posicionamiento a la hora de negociar. Una correcta “definición de postura” al comienzo del proceso es vital, dado que resulta muy difícil corregir el rumbo tomado una vez que nos adentramos en las conversaciones.
Como primera dimensión del posicionamiento, medimos el contenido de “ambición” que hay en los objetivos iniciales planteados por los managers argentinos en una negociación.

El 3% plantea objetivos desmesuradamente ambiciosos. Esto eventualmente puede resultar exitoso, si contamos con un poder relativo mayor y la otra parte no descubre que nuestras reales necesidades son menores. Pero la “teoría” de la negociación señala que es más conveniente plantear objetivos ambiciosos en una medida lógica. De esta manera, el negociador tendrá un pequeño margen para ceder frente a las necesidades del otro, cerrando el acuerdo en un punto que aun lo beneficie.
La realidad de nuestro estudio marca que solo el 37% toma este recaudo. El pensar en la mayoría (54%) es que, para potenciar el éxito de una negociación, lo mejor es plantear objetivos “razonables”, no ambiciosos, para ir directo al grano y agilizar el proceso.

Incluso, el 7% restante plantea objetivos “medidos”, para aumentar la probabilidad de obtenerlos. Este caso podría ser peligroso, por cuanto somos nosotros mismos los que nos obligamos a ceder posiciones y subestimamos nuestro poder, ¡antes de empezar a negociar! 
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Posicionamiento: moverse con destreza en el espectro competitivo-colaborativo


Podemos evaluar ahora la otra dimensión del posicionamiento del negociador, analizando si su planteo es netamente “competitivo”, o se mueve en una gama de grises entre ambos.
El 24% considera que siempre es conveniente ser colaborativo. Esto implica una ciencia de que ambas partes siempre puede ganar: basta saber compartir las necesidades y la información.
En casos en que, como citamos al comienzo, las necesidades de ambas partes se contraponen por completo, un planteo de este estilo seria absurdo, puesto que “la torta” en negociación no es “agrandable”.
Para citar un ejemplo por demás claro, en un proceso licitatorio, lo que yo gane el otro estará perdiéndolo. Es conveniente aclarar, sin embargo, que siempre debe ejercitarse la creatividad para generar nuevas alternativas.

Solo el 1% toma la postura opuesta al colaborativo, siendo siempre competitivo, negando cualquier posibilidad de creación del valor en una negociación, de “agrandamiento de la torta”, y anulando, además, cualquier relación a largo plazo potencial con la otra parte.
Entre ambos extremos hay otras dos posturas, que  juzgamos como las mas convenientes, donde una es mejor aun que otra, puesto que demuestra flexibilidad a la hora de negociar. Para explicarnos diremos que el 27% de los encuestados analiza cada situación y luego decide que posición externa tomar.
El 48% que nos resta, en cambio, se permite combinar ambas posturas durante una misma negociación, mostrando flexibilidad y astucia. Es así que, si estamos negociando, por ejemplo, un “paquete” formado por distintos temas, podemos mostrarnos competitivos con aquellos puntos vitales para nosotros, procurando asegurarnos su logro. Luego, podemos recomponer la relación con la otra parte siendo colaborativos con lo que no es de poca importancia.
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¿Cómo adquirir el arte de negociar?


En nuestro siguiente paso desarrollaremos el nivel de confianza que sienten los managers argentinos para desarrollar habilidades negociadoras, a fin de adquirir ese “arte” tan preciado.
La realidad marca, como primera medida, que nadie (0%) es tan pesimista como para considerar que el arte de negociar es solo innato, con nulas posibilidades de desarrollo.
Sin embargo, el 53% concede que es clave esta predisposición natural para negociar, siempre que se complemente con las siguientes fuentes de aprendizaje: el 9% propone combinar habilidad innata con la teoría de la negociación,  la cual dejamos entrever en pequeñas dosis a lo largo del presente articulo; el 16% se inclina por habilidad innata y practica (experiencia), sin teoría; y el 28% combina habilidad innata, teoría y practica.
Formando el 47% que no contempla un componente innato, el 2% cree que la teoría de la negociación es suficiente para aprender a negociar con efectividad, el 18% reniega de cualquier teoría y prefiere la práctica asidua, y el 27% final es de la idea de combinar teoría y practica.
Como conclusión, podemos inferir que un buen negociador se forja a través de tres elementos: condiciones naturales, práctica y teoría.

En cuanto a este ultimo elemento, ¿Qué dice la teoría de la negociación y en que puede ayudarnos?
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Cuando negocio, mi posicionamiento es…





Dependiendo de la situación adopto una posición determinada





Soy siempre 


colaborativo





Soy siempre competitivo





De ser necesario, combino ambas posiciones en una misma negociación





ATRIBUTOS





El negociador argentino es…
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* Atributos del negociador argentino *





Finalizamos nuestro estudio citando los principales atributos que la muestra de managers argentinos concede al negociador argentino.


De acuerdo con su saber y entender, el negociador argentino es principalmente desconfiado (52%), ambicioso (36%), agresivo (35%) y arrogante (33%).


Por suerte, también es hábil (46%)…


Y usted, ¿Cómo se considera?, ¿Cómo es su preparación? ¿ y su posicionamiento?











































































































































































































El arte de negociar es…





Razonables


53,9%





Ambiciosos


           36,5%





Desmesuradamente


Ambiciosos 2,6%





Medidos 7,0%





Cuando acudo a negociar, los objetivos que planteo a la otra parte son…



























































     Mi preparación antes de una negociación es…
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Realizo un análisis de posibles nuevas alternativas, para el caso de que tenga que ceder posiciones.





Pienso antes que es lo que quiero obtener.





No me preparo en absoluto.





Pienso antes cuales son mis necesidades y cuales son las necesidades de la otra parte involucrada.
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