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Prólogo

Desde hace casi veinte años, Roberto de Vries, médico psiquiatra y comunicador social, viene trabajando en una teoría que él denomina “Imagen y Poder”, la cual se nutre de un largo proceso de investigación que se extiende más allá de nuestras fronteras. En su desarrollo, de Vries ha logrado conjugar inteligente y armoniosamente, su sensibilidad como persona, su formación psiquiátrica y su condición de periodista. Esta, quizás, es una de las razones por la cual ha podido incorporar a su mirada del ser humano y de la sociedad, la visión de la complejidad de sus procesos y de la incertidumbre que le son inmanentes, y que subyacen a lo largo de todo el libro.

Imagen, Poder y Negociación es una síntesis, que nos invita y nos conduce a transitar el camino hacia el auto conocimiento —palabra clave- que constituye el eje transversal del texto, y en la cual se funda su concepto de “negociación”.

Imagen, Poder y Negociación expone, además, un cuerpo teórico y metodológico para la auto evaluación de la personalidad y de las competencias, que en el ámbito psicológico, debe tener un negociador exitoso; pero que más allá, son las competencias que se eran y desean en un adulto interdependiente, bien sea un negociador profesional o una persona común.

Estamos pues, en mi opinión, ante lo que pudiera ser un nuevo o que psicológico de la personalidad, cuyas aplicaciones generales-y terapéuticas han comenzado ya a mostrar sus bondades. Un enfoque que incorpora algunos de los elementos paradigmáticos que están emergiendo como resultado de la crisis civilizacional en que vivimos. Que asume la complejidad, la incertidumbre y la trasdisciplinaridad, sin temores, y el método como estrategia. En suma, una psicología para la sustentabilidad.

Alex Fergus son Laguna (*)

* Biólogo. Profesor de Ecología Humana en la UCV.

I. INTRODUCCION

Exploración de la Imagen Psicológica

Negociar es un proceso que comienza dentro de cada uno y apela permanentemente a nuestro equilibrio, coherencia emocional y autoconocimiento. Este libro busca transmitir al lector los elementos básicos que se deben utilizar ante cualquier negociación, y que son el resultado de más de veinte años de investigación sobre la imagen del venezolano, desde el punto de vista psicológico. En él encontrará los instrumentos que le permitirán explorar y evaluar sus competencias psicológicas pata la negociación, que aquí definimos como “Imágenes”: Psicológica, Emocional, Ideológica, Moral, Ética, de Rol, Trascendente y Comunicacional.

AI finalizar la lectura, usted tendrá plena conciencia de sus competencias psicológicas y del poder que le brindan para como negociador, bien sea en su vida cotidiana, en la política o en los negocios.

El primer paso que debe realizar es la exploración de cómo evalúa su propia imagen psicológica, es decir: el mensaje que una determinada personalidad -individual o colectiva- le envía a las otras personalidades, pues ella es básica para abordar el estudio de su personalidad como negociador. Con estos resultados, usted tomará una mayor conciencia de sus capacidades y de sus limitaciones para negociar (llegar a acuerdos sanos, preservando la relación) tanto con usted mismo, como con el resto de las personas que comparten su mundo, su tiempo y sus circunstancias-

Para obtener un verdadero beneficio, esta prueba debe hacerse con la mayor objetividad y honestidad posible, asignando una cifra, que usted sienta que lo represente, dentro de una escala ascendente del uno (1 mínimo) al diez (10 máximo). Traduzca lo que usted percibe que es, respecto  -a2 uno de estos elementos, en los actuales momentos  y desde un punto de vista general como persona. También, sí así lo desea, puede realizar esta exploración con lo que piensa acerca de un área específica o frente a una negociación determinada cm podría ser, por ejemplo: la vida en pareja, su mundo económico o cualquier otro ámbito que le interese.

De la misma forma y como lo irá  observando a medida que vaya revisando los capítulos, usted puede utilizar esta misma exploración de imagen psicológica para evaluar –también de manera objetiva y honesta- a cualquier otra personalidad, especialmente aquellas con las cuales convive o tiene que  negociar frecuentemente en áreas importantes de su entorno

Los conceptos y definiciones que acompañan cada uno de los veintiséis (26) elementos que exploramos en esta imagen psicológica, quizás se diferencian un poco de lo que usted ha pensado respecto a esta característica pero, para la necesaria unificación de los criterios, le pedimos que  trate de interpretarlos y evaluarlos de la manera que expresamos aquí.

1. ADAPTABILIDAD: Capacidad que tiene para lograr un buen equilibrio en situaciones novedosas.

2. AGRESIVIDAD: Capacidad que tiene para realizar cambios tanto en su vida interna como en el medio que le circunda.

3. ATRACTIVO: Capacidad que tiene para hacer que las demás personalidades quieran estar a su lado para compartir un determinado tipo de experiencias.

4. AUTOCONFIANZA: Capacidad que tiene para creer en lo que sabe, en la pericia en lo que hace y en la educación teórica-práctica que tiene para abordar una determinada realidad.

5. AUTOCONTROL: Capacidad que tiene para modificar una respuesta determinada ante una realidad específica pudiendo simular que no es verdad, disimular que sí lo es, exagerar o minimizar la que surge o, transformarla en lo contrario.

6. AUTO ESTIMA: Capacidad que tiene para mostrar conductualmente (a través de acciones concretas) la valoración y el amor que siente por sí mismo.

7. AUTONOMÍA: Capacidad que tiene para ejecutar las acciones que puede hacer y que, por lo tanto, no requiere de ayuda, asesoramiento o compañía para realizarlas.

8. DECISIÓN: Capacidad que tiene para elegir racionalmente una vía cuando existen dos o más posibilidades.

9. DISCIPLINA: Capacidad que tiene para lograr un objetivo determinado cumpliendo toda una serie de normas pre-establecidas.

10. ESTABILIDAD: Capacidad que tiene para mantener sus realidades y expresiones de personalidad, en momentos de gran crisis o tensiones. Es la capacidad para no estresarse.

11. FLEXIBILIDAD: Capacidad que tiene para aceptar las fallas en las expectativas que tiene acerca de algo o alguien.

12. INICIATIVA: Capacidad que tiene para iniciar las acciones que le lleven a la obtención de objetivos determinados.

13. INTELTGENCIA: Capacidad que tiene para solucionar problemas nuevos, ser feliz y responder de manera rápida y adecuada ante las más diversas exigencias de la vida.

14. LIDERAZGO: Capacidad que tiene para influir; de manera determinante, en los pensamientos, emociones y conductas de los otros.

15. MADUREZ: Capacidad que tiene para reaccionar en forma adecuada ante los reveses o fracasos (con dignidad) y ante los éxitos y triunfos (con humildad).

16. MEMORIA: Capacidad que tiene para recordar con certeza y nitidez los eventos de su propio pasado.

17. PERSEVERANCIA: Capacidad que tiene para mantener un objetivo y una misión a lograr, a pesar de todas las dificultades que tenga en su obtención.

18. PLACER: Capacidad que tiene para obtener alegría y felicidad con lo que se es, con lo que se hace y por estar donde se está.

19. RESPONSABILIDAD: Capacidad que tiene para asumir las consecuencias de lo que se ha hecho y de lo que se ha dejado de hacer.

20. SENSIBILIDAD: Capacidad que tiene para captar con certeza y nitidez los diferentes estímulos del medio ambiente a través de los sentidos.

21. SENTIDO PSICOLOGICO: Capacidad que tiene para captar con certeza y nitidez lo que pasa en la psicología de los demás.

22. SIMPATÏA: Capacidad que tiene para hacer que quienes le conozcan quieran continuar a su lado.

23. SOCIABILIDAD: Capacidad que tiene para incrementar el número de las relaciones interpersonales.

24. TACTO SOCIAL: Capacidad que tiene pan no herir, en forma innecesaria, la sensibilidad de los otros.

25. TOLERANCIA: Capacidad que tiene para compartir conductualmente con quienes, previamente, no está de acuerdo enforma racional o se siente incómodo emocionalmente.

26. VALENTIA: Capacidad que tiene para enfrentar realidades y situaciones a pesar de que éstas le generan miedo. 

Ahora que ha respondido en forma honesta lo que piensa de sí mismo, podemos encarar la principal realidad que tiene que enfrentar todo negociador, en cualquier área o situación, que no es otra cosa que el autoconocimiento. Le pedimos que mantenga a la mano los resultados de esta evaluación, pues ella constituye el punto de partida básico para el análisis de su personalidad y sus competencias psicológicas para la negociación, que serán abordadas a partir del Capítulo V.

 

II. ESQUEMA BÁSICO

DE LA NEGOCIACION

Negociación y Personalidad

El esquema que proponemos de la negociación, abordada y comprendida desde el punto de vista psicológico, ha sido consecuencia de muchos años de observación e investigación continua y sistemática, profunda y optimista del ser humano como un ser racional, emocional y conductual.

Esto genera seis pasos fundamentales, que deben ser evaluados de manera gradual para luego, integrarse en una realidad de constante intercambio que determine la presencia de un buen o mal negociador. Existen  tipos de negociadores, aquel que gana haciendo ganar al otro; aquel que se convierte en un ganador crónico y egoísta, que nunca deja que las otras partes obtengan lo que requieren o; por el contrario, en un perdedor crónico que siempre hace lo posible para que sea la otra parte la que gane.

Revisemos cada uno de estos seis pasos que contienen a su vez tres realidades diferentes que son, en primer lugar, el proceso que sucede en el individuo o negociador en segundo lugar el instrumento que le sirve para obtener el resultado ideal y, como tercer elemento, cl resultado obtenido.

EI primer Paso:

del autoconocimiento a la seguridad

Cuando en el capítulo introductorio expusimos la necesidad de evaluar la (auto) imagen psicológica de la personalidad, buscamos el conocimiento que la personalidad estudiada debe tener de su realidad psicológica, para que éste le proporcione, un balance honesto y objetivo de lo que percibe, psicológicamente hablando, en los actuales momentos y que, desde esa realidad, pueda encontrar lo que son sus grandes fortalezas y sus grandes debilidades para actuar. De allí podrán derivarse planes y programas para mantener y optimizar las fortalezas y para mejorar o neutralizar las debilidades, siempre que se pueda o, para terminar dc aceptar las que no puedan ser superadas.

Una personalidad que se auto conozca va a mostrar una gran seguridad en lo que es, en lo que ejecuta, estando donde se encuentre, pues con esta herramienta ya no tiene expectativas exageradas sobre lo que realmente puede cumplir o lograr.

Para lograr y mantener este paso se hace fundamental una metódica de auto balance que le permita la verificación periódica del estado del proceso evolutivo dc su personalidad o, luego de circunstancias extraordinarias, volver a someterse a autoevaluación para estar al día con cl conocimieflt0 de sus fortalezas y las debilidades en diferentes áreas.

Si bien el autoconocimiento permite que se llegue a la verdadera seguridad personal hay que puntualizar sobre cuáles sobre las causas más frecuentes que, desde un punto de vista cultural o patológico, impiden que una personalidad haga este proceso lo más objetivamente posible. En este ámbito, se encuentran las falsas creencias y los tabúes culturales que le impiden, por ejemplo, acercar a un hombre a la exploración de su sensibilidad por el temor a perder hombría y, a una mujer, acercarse a la realidad de la agresividad, por el temor de ser evaluada o evaluarse como “más dura”, de lo que exigen los patrones socioculturales. En cierto aspecto patológico, muchas condiciones como: el retardo mental o las psicosis -entre otros-, pueden convertirse en obstáculos para que se logre el proceso de autoconocimiento.

El Segundo Paso:

de la autoestima al atractivo

Cuando usted posee un buen nivel de autoconocimiento, que le brinde la sensación de seguridad, se genera en forma espontánea el segundo paso, que consiste en la verdadera autoestima y amor del individuo por sí mismo y que, como lo definimos anteriormente, se evalúa con la presencia de conductas que muestren la estima, el respeto y el amor que pueda sentir esa personalidad por sí misma.. Para ello son importantes los dos elementos anteriores: autoconocimiento y la seguridad. Al definir la autoestima de una personalidad, que no se conozca a sí misma, se puede concluir cuán frágil o falso es ese auto-amor; igual se puede pensar de una personalidad insegura que a la vez cuenta con un alto nivel de  auto estima.

Una personalidad que se estime, se respete y se ame forma real, probablemente hará que su seguridad lo convierta también en una personalidad atractiva, es decir, en alguien con quien demás quieren compartir experiencias. Este no es un atractivo fundamentado en la perfección sino en la más completa aceptación y manejo de lo que se es y de lo que se hace.

El instrumento que hace posible que una buena auto estima se transforme en atractivo es: la dignidad, hermosa característica de un ser humano que, aunque es difícil de conceptuar, se muestra en su verdadera dimensión cuando está presente en una personalidad. En síntesis, una personalidad con buena auto estima resulta altamente atractiva a través de la dignidad que tiene y proyecta.

Al igual que en el primer paso, este segundo paso, tiene elementos que lo dificultan o lo obstaculizan. En este sentido pensamos que, además de lo que describimos en el auto conocimiento, hay que agregar la constante devaluación (descalificación) que se recibe del entorno y cuyo propósito es controlar el poder que posee alguien con buena auto estima. Además, es importante mencionar, los posibles fracasos crónicos que pueden surgir de la desesperanza aprendida y, de manera patológica, la presencia de las neurosis que termina por destruir el sentimiento de estima, respeto y amor que alguien siente por sí mismo.

EI tercer Paso:

de la comunicación a la asertividad

Siguiendo el esquema (una personalidad que se ame y se respete por el gran auto conocimiento que tiene y, que es percibida desde un gran atractivo por la seguridad que muestra), el tercer paso nos muestra cómo, desde la comunicación, definida como: un proceso de intercambio de información adecuada, precisa, pertinente, se puede alcanzar el conocimiento del otro, para, a partir de allí, poder realizar un balance de sus capacidades y fortalezas. Asimismo, al permitir que la otra parte conozca nuestras realidades, logramos que ella pueda también vislumbrar nuestras fortalezas y debilidades.

De aquí surge un concepto muy importante que, aunque pueda parecer muy técnico al comienzo es necesario aprender. Ese concepto es el de la “encodificación” que se puede traducir como: la claridad del mensaje que se emite, y que en gran parte, va a depender del auto conocimiento que se tenga y de la auto estima que se muestre. Una personalidad que posea claridad en lo que emite (que está bien encodificada) lo más probable es que logre, gracias a su atractivo y a su seguridad, la tenencia de una asertividad que le permita expresar lo que necesita o desea en la forma adecuada.

Igual que el auto balance para el autoconocimiento y, la dignidad para la autoestima, el instrumento que sirve para la comunicación es lo que podemos denominar como “la transparencia”, que no es otra cosa que cumplir con tres requisitos: honestidad (decir la verdad racional comprobable), sinceridad (decir la verdad emocional subjetiva y cambiante) y la autenticidad (mostrar lo que somos a pesar de nuestras contradicciones). Por supuesto, se tienen ejemplos de la combinación gran honestidad con poca sinceridad (crueldad) y de gran sinceridad con poca honestidad (engaño). Mientras más transparente sea una comunicación, esta tendrá una mejor caracterización como asertiva y efectiva.

Los elementos que pueden obstaculizar el nivel de la comunicación -a los que se suman los de los pasos anteriores son: la timidez (miedo a expresar lo que se quiere por temor a errar) y la introversión (no tener la necesidad de comunicarse con el exterior), que pueden exacerbarse con las llamadas fobias sociales. A esto, hay que agregarle realidades que confunden a un ser humano en momentos determinados como son: las crisis y los desajustes situacionales, la confusión y los llamados procesos “discomunicacionales” que no son la ausencia de información, sino aquella comunicación que se realiza con muchos defectos (ruidos) el mensaje se percibe distinto al que se intentó emitir (incomunicación)

EI Cuarto paso:

de la jerarquización a La oportunidad

Si tenemos una persona que al conocerse profundamente expresa un gran auto estima y por ello, se comunica en forma asertiva y efectiva con los demás, permitiendo además que los otros conozcan, entonces esta personalidad ya está en capacidad de jerarquizar, esto es, colocar en un esquema de prioridades, los diferentes objetivos que tiene que alcanzar tanto para sí mismo, como con los otros, para llegar a tener y aprovechar las oportunidades que están en el medio ambiente y consolidar así lo que requiere o desea. Una jerarquización realizada sin el cumplimiento de los pasos anteriores puede estar destinada al fracaso. Una buena jerarquización, que lleva a captar y aprovechar las oportunidades que se brindan, tan solo puede originarse de un buen autoconocimiento y de un adecuado proceso ¿el conocimiento del otro, a través de una buena comunicación.

EI instrumento que permite que con una buena jerarquización se logre el resultado de captar y aprovechar las oportunidades que satisfagan las prioridades propias y del otro es, sin duda alguna, la presencia de una gran claridad, tanto en los objetivos que se tienen y de la misión que se persigue, entendiendo a los primeros como los pasos que llevan al logro de la segunda. Una buena jerarquización se ejemplariza incluso con el sacrificio o cambio de un objetivo, para mantener la vigencia de la misión, lo que se expresa claramente con un conocido refrán popular: ‘perder una batalla para ganar la guerra”.

Los obstáculos de una buena jerarquización, aparte de todos los nombrados en los pasos anteriores, se encuentran en la presencia del dogmatismo que no permite mover los objetivos para cumplir la misión y que puede llevar a posiciones tan rígidas que no aceptan ningún cambio o; la más común, conocida como el egoísmo que impide visualizar las oportunidades que puede tener la otra parte. Desde el punto de vista patológico nos podemos encontrar con muchos dc los trastornos de personalidad, que impiden que la presencia del otro sea realmente importante en la propia vida, tal es el caso de las personalidades psicopáticas o sociopáticas.

 

EI Quinto Paso:

de la negociación al logro

Ya llegamos a la negociación entendida como el proceso que se genera entre dos o más partes, para la obtención de beneficios que satisfagan en forma correcta, la aspiración básica de cada uno de los actores. Este proceso, en cl esquema teórico de este libro, se da en personalidades que puedan jerarquizar adecuadamente debido a su capacidad comunicacional, la cual se fundamenta en un profundo proceso de auto estima que surge, a su vez, de un adecuado y profundo autoconocirniento. Por otra parte, el logro que resulta de este paso, surge del adecuado aprovechamiento de las oportunidades que se produce en comunicaciones asertivas y eficaces que fueron promovidas por el atractivo que genera una personalidad segura.

El alcance del logro equivale a la obtención del mejor resultado que se pudo haber producido en la negociación. Para ello, se hace necesaria la presencia de unas realidades que, como instrumento o medio, podemos denominar psicología de la interdependencia y que permite las negociaciones del ganar-ganar, en contra de las que plantean el triunfo de una parte con la derrota de la otra. En este caso, es el instrumento que surge como el cuarto tipo de psicología básica, luego de la llamada psicología de la dependencia, que se fundamenta en la presencia de una víctima y un victimario; de la psicología de la supervivencia: que se explica con el funcionamiento de un individuo en un medio ambiente hostil y, de la psicología de la independencia: que promueve la existencia de un triunfador en medio de otros que son perdedores.

Los obstáculos que se presentan en este nivel, aparte de todos los que hemos nombrado en los pasos anteriores, son: la ausencia de esquemas adecuados para la realización de estos procesos negociadores; dc la comprensión específica del tipo de negociación que hay que realizar; de los escenarios en los que se encuentra y en las dificultades psicológicas propias de cada individuo, para cada uno de los tiempos en que se divide la negociación. Cada uno de estos aspectos, por su importancia, será tratado como puntos específicos en los siguientes capítulos.

Pero, a lo largo de nuestras observaciones de la efectividad de este esquema, nos damos cuenta que existe un sexto paso que trasciende a la negociación en sí misma y que traduce algunas realidades, muy importantes en todo ser humano y en todo grupo o institución. Se trata del hecho de que “no todo es negociable”.

 

EI Sexto Paso:

del posicionamiento a la sustentabilidad

Al decir que no todo es negociable, estamos indicando que hay una serie de elementos -generalmente muy profundos en el ser humano  en las sociedades- que no están sujetos a procesos de negociación y que tienen como finalidad, la preservación de los logros obtenidos a través del tiempo. Esto lo denominarnos como posicionamiento de valores, por hecho de no poder ser removidos, ni siquiera por las más deslumbrantes ganancias, y nos coloca frente a un importante concepto (de: “no todo tiene precio” en oposición a lo pragmático que dice que “todo ser humano tiene su precio y que, por lo tanto, lo importante es investigar cuál es”.

Decir que como resultado de este posicionamiento se encuentra la sustentabilidad (mantenimiento de una relación a futuro), se explica ya que, gracias a esto, los resultados de la negociación no son tan solo para el presente sino que se pueden prolongar. Este es un tema básico que se seguirá profundizando cuando establezcamos las realidades psicológicas del negociador, que permiten manejar los mensajes ideológicos, morales, éticos y trascendentes de la otra parte.

El instrumento que permite finalmente, que el llamado posicionamiento se transforme en sustentabilidad, son los valores éticos, entendidos estos como los que sobreviven a todos los demás valores dc una determinada cultura, creando una especie de supravalores o sintagma que pueda solventar, incluso, las grandes diferencias de tipo morales.

Lo que impide el posicionamiento de una determinada personalidad, aparte de todos los anteriores que se han nombrado en cada paso, es el pragmatismo absoluto, es decir, la visualización del ser humano sólo en el presente y con las ganancias que obtenga tan solo en este tiempo.

 

¿Qué pasa cuando no hay autoconocimiento?

Con este esquema básico de la negociación, podemos entender qué es lo que sucede cuando falla cualquiera de los elementos internos, bien sea por falta de una verdadera comprensión de lo que significan cada uno de los pasos o; por la carencia de los diferentes instrumentos que, al ir desde el auto balance hasta la ética, generan los resultados en cada uno de los pasos. Este es el momento para enfatizar que la propuesta del esquema psicológico de la negociación contenida en este libro, responde a la absoluta necesidad de enfrentar, investigar y comprender las diferentes dinámicas personales, a través del autoconocimiento, ya que es la verdadera herramienta que permite la necesaria seguridad inicial para negociar lo que sea negociable.

Esto nos hace preguntar, ¿qué consecuencias trae a un proceso negociador que se enfrenta con un déficit de auto conocimiento por parte de cualquiera de los negociadores?. Por ser tan importante, trataremos de esquematizarlo a través de dos situaciones, que aunque teniendo el mismo origen: la ausencia del autoconocimiento, se enfrenta sin embargo, bajo dos formas completamente diferentes: el de la víctima, que no sabe o no valora las capacidades que tiene por sobre las debilidades y, la del victimario que, al contrario del anterior, valora tan solo sus capacidades sin tomar en cuenta las debilidades.

El esquema fundamental de la víctima es que, al valorar con un mayor peso sus debilidades, tan solo muestra una gran inseguridad que repercutirá en una baja autoestima, un bajo respeto y un bajo amor hacia sí, lo que le hará poco atractivo para personalidades normales (no así para quienes, por tener poco poder sobre sí, buscan ejercerlo con personalidades que no lo tienen). Una personalidad con el perfil de víctima, mostrará una comunicación fundamentalmente defensiva que le hará poco asertiva, lo cual le generará graves problemas de jerarquización, pues colocará los intereses del otro por encima de sí, sin poder evaluar sus propias oportunidades convirtiéndose en un perdedor crónico; uno que no tendrá logros, ni obtendrá un verdadero posicionamiento así como una total ausencia de sustentabilidad, lo que lo refuerza su aprendizaje para ser un fracasado. Esto es lo que los científicos sociales conocen como la desesperanza aprendida.

Por el contrario, el esquema dinámico con cl cual el victimario trabaja, lleva una secuencia para ocultar el desconocimiento de sí mismo: una hiperseguridad que le hace mostrarse con una sobre estima, que a su vez, le hará ser temido y generará un patrón comunicacional ofensivo, que le impide ser asertivo y eficaz. Con esto, seguirá mostrando una jerarquización egoísta y egocéntrica en la que tan solo busca satisfacer sus necesidades y deseos en detrimento de la otra parte -la víctima- quien lo con vierte en un temible ganador crónico, cuyos logros nunca tendrán una verdad era sustentabilidad, sino que se evidenciará mientras dure el ejercicio del poder sobre el defecto de los demás. Esto hace que no tenga un verdadero posiciOflamt0 y lo convierta en una personalidad pragmática para quien el fin justifica los medios.

En resumen, la personalidad que esté en capacidad de negociar, adecuadamente, en sus diferentes áreas incluidas sus dinámicas internas - es aquella, que con su gran autoconocimiento consigue, a través de un buen método de auto balance, llegar a tener la seguridad que le permita ganar con humildad y perder con dignidad (madurez) Así, al cultivar una verdadera auto estima; su creciente atractivo le permitirá desarrollar una comunicación efectiva, clara y transparente De aquí, resultará una adecuada jerarquización de lo que le importa a sí mismo, como lo que requieren los demás negociadores buscando así las oportunidades que satisfagan ambos requerimientos negociando los diferentes logros y haciéndolos sustentables en el tiempo; además, logrará respeto por la forma honesta en la que proyecta su claro posicionamiento de valores.

De esta forma, al tener posicionamientos claros que le lleven al logro, activará su capacidad negociadora jerarquizadora, comunicacional, de auto estima y respeto y consolidará su autoconocimiento, lo cual le permitirá ser más seguro, más atractivo, más asertivo, captando mejores y más frecuentes oportunidades de logros que, además, se harán sustentables.

 

Evaluación de Elementos

Es importante para continuar con la exploración de sus capacidades de negociación que Usted haga el análisis, en cada uno de los puntos que hemos expuesto en este capítulo. Para ello utilice la misma escala cuantitativa que va desde el 1 como valor mínimo, hasta 10 como el valor máximo.

Prueba de Ubicación en la negociación

En el siguiente cuadro, luego de comprender lo que significa cada uno de los elementos, asigne un número que, desde 1 hasta 10, traduce la percepción que tiene de la personalidad que analiza, teniendo en cuenta que mientras menor sea el número menor será la percepción que tiene sobre esta característica y mientras mayor sea, más evidente será la percepción que tiene de ella.

￼[image: Imagen 20]

Competencias. Evalúa la seguridad interna con la que la personalidad se identifica.

Instrumentos: Evalúa la tenencia y utilización de herramienta de vida.

Evalúa los logros de vida obtenidos por la personalidad evaluada.

 

En resumen: si usted o la personalidad analizada es capaz de conocer su propia realidad psicológica, tiene conductas de valoración de sí mismo, transmite mensajes adecuados, precisos y pertinentes, sabe priorizar sus objetivos, es capaz de generar beneficios para las partes y puede establecer los límites con claridad; y si al mismo tiempo está dotado de una condición de equilibrio entre los aspectos positivos y negativos de su personalidad, es invulnerable a los halagos y las críticas, posee verdad racional y verdad emocional, tiene claridad en los pasos necesarios para llegar a la meta deseada, tiene claridad de la importancia que le asigna a la relación entre las partes y está dotado de un cuerpo de valores consistente; entonces logrará mantenerse emocionalmente estable en cualquier condición, generará acercamiento y compromiso, expresará adecuadamente sus necesidades y obtendrá resultados satisfactorios que se mantendrán en el tiempo. Usted es el Negociador perfecto.

Cuando haga el análisis que surge de estos valores, trate de contrastar aquellos que obtuvieron un menor valor, frente a los que, por el contrario, están mejor valorados.

Interpretación de resultados.

Una vez que termine de “valorar” cada uno de los recuadros, con la escala sugerida, calcule los promedios en cada una de las columnas.

El promedio deberá calcularse en forma independiente en cada una de las columnas: es decir, se sumarán los valores asignados a cada componente y se dividirán entre seis –el número de ítems.

Sí los resultados de cada columna difieren en menos de un (1) punto, existe una concordancia entre los elementos esta diados. Por el contrario, una diferencia mayor a un (1) punto, puede indicar lo siguiente:

 

 

Mayor competencia que instrumentos = Prepotencia

Mayor competencia que resultados = Autosabotaje

Mayor instrumentos que resultados = Desperdicio

Menor competencia que instrumentos = Desconocimiento

Menor competencia que resultados = Casualidad

Menor instrumento que resultados = Ingenio

En caso de encontrar alguno de estos elementos, le sugerimos analizar los factores que están generando el resultado reflejado.

De este análisis puede surgir una profundización de los elementos que tendría que mejorar para optimizar el logro en cualquier negociación.

 

III. CONDICIONES BASICAS DE NEGOCIACION

Requisitos Escenarios y Tiempos

Todo proceso de negociación debe ser analizado a partir del conocimiento de unas definiciones mínimas necesarias que garanticen la comprensión y el manejo de las diferentes dinámicas que lo caracterizan.

Podemos agrupar estas condiciones en tres indagaciones básicas que todo negociador debe realizar en cada negociación para poder llegar a buenos resultados.

La primera de ellas es evaluar hasta qué punto se están cumpliendo, en todas las partes interesadas, los requisitos mínimos para que ésta se lleve con el mínimo número de dificultades y teniendo claro que, cualquier ausencia o inconveniente, conduce a que la negociación se realice sobre un camino difícil de transitar, a pesar de que los otros factores, se estén manifestando en buena forma.

El segundo elemento es de suma importancia puesto que se refiere al escenario en el cual se está efectuando el proceso o la dinámica negociadora y que es fundamental conocer, pues en cada uno de los posibles escenarios que se describen mas adelante, hay requisitos que el negociador tiene que conocer y manejar.

El tercer elemento, es detectar en qué tiempo se encuentra el proceso o, si este no se ha producido, que exigencias tendrá cada uno de estos tiempos para enfrentar la negociación, en especial -objetivo fundamental de este libro- en su relación con los diferentes elementos de la psicología que se presentaron en el primer capítulo, es decir, la Imagen Psicológica. 

Cualquier falla en la ubicación de la dinámica negociadora en estos aspectos o condiciones básicas, puede trastornar por completo el proceso.

Analicemos a cada uno de ellos en particular:

Requisitos

Aceptación de la dinámica de la negociación

En el cumplimiento de los requisitos, todo negociador debe evaluar con la mayor objetividad, la verdadera necesidad de aceptación de la dinámica que tiene cada una de las partes, incluida su propia persona, para así detectar algunos de los sabotajes más frecuentes en las dinámicas negociadoras, en las que una de las partes insiste en que ésta no es necesaria, bien porque el problema no existe o porque no tiene la gravedad necesaria para merecerla.. El resumen, el primer requisito es que todos los involucrados en las realidades que deben ser enfrentadas y solucionadas con la negociación, aceptan su presencia dentro de ella.

Este requisito es de vital importancia porque la dinámica negociadora no se puede hacer a solas, sin la presencia de la otra parte. Detectar esta situación puede conducir a plantear la necesidad de la presencia de actores externos (mediadores) para que a través de mecanismos diversos logren que los renuentes acepten la dinámica.

Aceptación de los actores

Otro de los puntos básicos es el de la aceptación de cada uno de los diferentes actores o protagonistas de la dinámica, especialmente, cuando participan en ella elementos externos como: conciliadores, mediadores, o cualquier otro tipo dc especia listas; especialmente si se objeta la participación de la otra parte, o de algunos de sus miembros. En algunos casos la situación puede agravarse, hasta puntos insospechados e incluso mantenerla paralizada, por mucho tiempo, a conveniencia de alguna de las partes.

Aceptación de los costos

La tercera realidad que siempre hay que revisar es la aceptación de los costos referidos a la presencia de especialistas, recursos materiales y el tiempo que necesita toda dinámica de negociación, incluido el costo de perder. La presencia de obstáculos en cualquiera de estos elementos principales, puede significar un importante impedimento para el desarrollo del proceso negociador, ya sea como un verdadero inconveniente o como estrategia de retardo premeditado por alguna de las partes.

En el caso particular en que las negociaciones están o se acercan a realidades de negociaciones de guerra, la importancia del recurso tiempo se hace evidente y puede resultar en el gran escollo a vencer.

Sí describimos cada una de estas realidades, nos podernos dar cuenta de lo frecuente que son estos elementos tanto en los procesos de negociación interna, con uno mismo, hasta en los procesos que involucran diferentes actores en áreas complejas.

En un primer caso se acepta la necesidad de la negociación y de los actores que intervienen en ella, pero no se está dispuesto a gastar e invertir en ella porque no se tienen los recursos (personal, dinero y tiempo) para enfrentarla de manera adecuada. Esta realidad puede ser dramática en la vida personal y hasta en la vida social de comunidades y pueblos. El objetivo está, en consecuencia, en lograr los recursos humanos, materiales y de tiempo requeridos para establecer la negociación.

En un segundo caso, se acepta la necesidad de la negociación y de los costos que requiere, pero no así a los actores básicos que intervendrán. Esto se utiliza, en la mayoría de los casos, como estrategia para negarse a ella con una excusa decente, a menos, que se tengan verdaderos cuestionamientos acerca de la imparcialidad del otro, especialmente, sí se trata de un mediador, árbitro o juez o de la no-representatividad de la otra parte como pieza del problema. Esto puede llegar a constituir un obstáculo tan importante que puede mantener paralizada una negociación necesaria, lo que lleva a pensar en cuál de los actores resulta favorecido por este acondicionamiento.
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