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Dedicado a Amparo y Mariam, nuestras mujeres,
que de ellas hemos aprendido y siguen
enseñándonos que, para seguir siendo felices
se necesita negociar continuamente con la vida y
aprender de nuestros errores.




Estimados lectores


Tras el éxito de nuestro libro Técnicas de negociación, un método práctico, que ha visto ya su décima edición, así como ediciones en digital o reproducciones en otros medios, hemos querido ofrecerles un nuevo volumen, más práctico si cabe, pero conservando el rigor de lo expuesto en nuestras anteriores publicaciones.


La palabra error, para muchos, conlleva un concepto negativo, pero para otros significa todo lo contrario, ya que el hecho de cometerlos nos ofrece una excelente oportunidad de mejora, puesto que nos permite ver en qué hemos fallado y cómo lo podremos corregir. De esa forma nos perfeccionamos y crecemos como profesionales en todos los procesos de comunicación y negociación. Esa es la razón que nos ha movido a escribir este volumen, donde encontrará cien errores a evitar en el proceso de negociación; son el fruto de nuestras experiencias vividas junto a las aportaciones de profesionales que han colaborado con nosotros. También encontrará relatos de situaciones reales y remedies para no incurrir en los citados errores.


Esperamos que este libro reciba la misma acogida de nuestros lectores que nuestras obras anteriores y, sobre todo, que sea de utilidad práctica para todos ustedes.


Le agradecemos la confianza depositada en nosotros al adquirir este libro y le deseamos que disfrute con su lectura.


Los autores


Fernando de Manuel Dasí


Rafael Martínez-Vilanova Martínez







Capítulo 1


Errores en el entorno


«Mejorando el entorno se mejora al hombre.»


Robert Owen (1771-1858)


Error 1.    Obviar el entorno de la negociación


Uno de los errores frecuentes que se cometen al negociar es no dar importancia a los tres elementos que componen el entorno de la negociación y que afectan, en mayor o menor medida, al éxito de esta. Si no los tiene en cuenta, pueden actuar en su contra.


Por un lado está el marco de negociación, compuesto, entro otros, por las costumbres del lugar, la forma de negociar, el idioma, el entorno físico, el posicionamiento de los oponentes, etc. Mención especial merece el tiempo, ya que es un elemento que se puede utilizar como estrategia de presión hacia la otra parte, atrasando o adelantando la toma de decisiones en función de nuestros intereses.


El segundo elemento son las personas o partes con las que negociar, ya que para que pueda realizarse una negociación al menos deben enfrentarse dos partes en litigio, que están condicionadas, en gran medida, por la necesidad de negociar y la relación de poder que mantengan las unas sobre las otras. También ejercen influencia los distintos grupos de referencia que se relacionan con ellas. Dichos grupos están compuestos por sus empresas, colaboradores, necesidades de prestigio, necesidad de llegar al acuerdo, las propias aspiraciones, además de por la información que posean los unos de los otros.


Y tercer elemento son los objetivos e intereses puestos en juego, que están condicionados por las distintas alternativas que cada parte aporta a la negociación. Es un error que ambas partes no determinen al comienzo cuáles son sus aspiraciones, objetivos y límites, así como la forma en que desean lograrlos.


Preste atención en la preparación de las partes señaladas y sabrá hasta dónde puede ceder; de esta forma logrará con mayor probabilidad el éxito que espera.


Error 2.   Mantener las distancias físicas inapropiadas a las circunstancias de cada negociación


Para conseguir éxito en las negociaciones es imprescindible que mantenga el espacio físico apropiado con su oponente, para que ambos se encuentren cómodos: no hacerlo propiciará negatividad en el proceso.


Estudios realizados indican que las distancias que las personas prefieren mantener en una conversación dependerán del grado de intimidad que entrañe su relación.


La distancia íntima para un individuo occidental se sitúa alrededor de los 15 a 45 centímetros; normalmente, solo se permite la entrada en esta zona a personas muy próximas.


La distancia personal es aquella en la que se da cabida a personas que conocemos aunque no pertenecen a nuestro círculo íntimo. Esta zona es, para nosotros, de unos 46 centímetros hasta 1,22 metros.


La distancia social es aquella en que intentamos ubicar a las personas con las que no tenemos ningún trato, como ocurre cuando buscamos un espacio en un aeropuerto o sala de espera; si ello es posible, nos colocaremos en la zona citada, que va de 1,23 a 3,6 metros.


La distancia pública se utiliza cuando se debe hablar a un gran grupo y comienza en los 3,6 metros. Indudablemente va en función del grado del conocimiento que se tenga de los oponentes y del tamaño del grupo.


Cometerá un error al no adecuar la distancia apropiada a las circunstancias propias de cada negociación.


Error 3.    Descuidar el entorno físico apropiado


Vista la importancia que tiene buscar la distancia idónea con los oponentes en las negociaciones, también es significativo cuidar que el ambiente físico constituido por el mobiliario y su disposición en el espacio sea el apropiado.


Asientos idénticos para todos contribuyen a cuidar la sensación de respeto a los demás y de igualdad; por el contrario, los sillones confieren mayor estatus que las sillas con brazos, y estas más que las que no los tienen. La mayor altura de un asiento contribuye al mismo efecto de superioridad.


Si lo que desea es conferir a la negociación un carácter más igualitario, usted podrá optar por ir al otro lado de la mesa y sentarse junto a su oponente en una butaca idéntica a la suya. Si dispone de una mesa circular, esta puede convertirse en un buen escenario para el mismo propósito.


El entorno físico no se refiere solo al mobiliario y su disposición. Elementos tales como la temperatura, ventilación o iluminación son también muy importantes y constituye un error no adecuarlos a los objetivos propuestos en su negociación.


Error 4.    Adoptar inadecuadamente la posición estratégica en una mesa de negociación


Si se dispone a negociar en una mesa rectangular, no descuide cómo puede ayudarle, en su negociación, al sentarse en cada uno de los posibles sitios de la mesa y con respecto a su adversario.


La posición en ángulo permite una negociación más relajada, se pueden compartir papeles y en cambio no hay invasión del territorio; además, la esquina actúa como una cierta barrera.


La posición uno al lado del otro facilita y contribuye a un ambiente distendido que facilita la mutua colaboración; solo hay que cuidar que el otro no se sienta invadido.


La posición uno frente al otro es normalmente la más utilizada en las negociaciones competitivo-defensivas, genera distanciamiento y tensión. La línea imaginaria equidistante entre ambos funciona como una barrera invisible que separa los territorios; cualquier papel u objeto empujado a la zona del otro resultará hostil y este tratará de devolverlo a la otra zona.


Error 5.    Desaprovechar las ventajas de negociar en terreno propio


Todas las personas tratan de elegir, si pueden, el mejor lugar para sentirse seguras y cómodas para negociar, o lo que es lo mismo, intentan que sea en su terreno propio. La razón es obvia: ofrece muchas ventajas y no aprovecharlas sería un error.


Nuestro terreno nos confiere una cierta superioridad frente al oponente, ya que al dominar el lugar se puede establecer y adecuar el entorno a la situación deseada. Por otro lado, se dispone de todo tipo de elementos que se puedan necesitar durante el proceso, como los sistemas informáticos, muestras, estadísticas, etc.; además se pueden enseñar procesos productivos, instalaciones logísticas, etc.


En nuestros locales es fácil la elección del mejor ambiente a la conveniencia de los intereses que se persiguen, como despacho o sala, mobiliarios, iluminación, acondicionamiento climático, restauración, etc.


La negociación en nuestro terreno permite utilizar posibles tácticas de sorpresa, con el fin de disminuir la posición del contrario y aumentar la nuestra. Pongamos como ejemplo hacerles esperar en la antesala, interrumpir en un momento la negociación dando como excusa el que nos necesitan por una urgencia imprevista o, por el contrario, ganar su confianza obsequiándoles con regalos que no esperaban, etc.
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