7 [ EPR Fase 1: Desarrollo de habilidades empresariales

OBJETIVOS:
- Identificar los conceptos basicos sobre negociacion
- Conocer situaciones en las que la negociacion es una alternativa de solucion

GUIA TALLER - NEGOCIACION

Fuente de verificacion: Lista de asistencia, registro fotografico, formatos de programacion
participativa, formatos de ejercicios individuales.

Tiempo: 3 Horas

Materiales: Tarjetas y hojas tamafio carta en colores, marcadores grandes y pequefios, cinta de
enmascarar, fotocopias de la guia para cada participante y papel kraft.

Equipo de coOmputo y video beam

ORDEN DEL DIA

1. Saludo, presentacion de los temas del taller
2. Actividad La sopa de la negociacion

3. Actividad negociando diferencias

4. Actividad anlisis de caso

5. Evaluacién y Compromisos (30 minutos)
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PROCEDIMIENTO PARA EL DESARROLLO DE LA SESION 1

1. Saludo, presentacidon de los temas del taller (10 minutos)

Se saluda a los participantes, se les describen los motivos que convocan la reunién y se plantean
brevemente los temas de esta sesion.

2. Actividad “La sopa de la negociacion” (40 minutos)

El facilitador comenta a los participantes la importancia de conocer mas sobre un proceso tan
cotidiano para ellos como es el de la negociacion.

Para la actividad el facilitador divide al grupo en subgrupos de 4 personas y le suministra a cada
grupo la siguiente lectura sobre el tema de la negociacion:

De acuerdo con Ogliastri, pionero de las investigaciones sobre la manera como se negocia en
las distintas culturas: “Negociar es una de las tres posibles soluciones a un conflicto o a una
diferencia de intereses. Es el proceso de ponerse de acuerdo con el otro para resolver la
diferencia. La segunda solucion al conflicto es recurrir a un tercero como arbitro o juez, apelar
a reglamentos, derechos y justicia. Finalmente esta la accion unilateral, que revierte en quien

es mas fuerte, a ver el otro qué hace™.

Cualquier proceso de negociacion debe estar animado por la intencion de llegar a un acuerdo
gue beneficie a las partes, si no, no vale la pena.

La negociacidn estd presente en nuestra vida diaria, negociamos a qué hora llegan nuestros
hijos a casa, como vamos a distribuir las labores en la parcela o a como vamos a vender
nuestro producto. Como parte de lo cotidiano, nuestra manera de negociar esta fuertemente
arraigada en nuestros valores y costumbres, en nuestra cultura. Por tratarse de una actividad
permanente, estamos convencidos de que se negocia instintivamente y que los resultados de
cada negociacion dependen mas o menos del azar: esta vez pude imponer mi posicién o en
esta ocasién perdi. Sin embargo, como veremos mas adelante, existen técnicas de
negociacién, que, bien empleadas, conducen a llegar a acuerdos que satisfacen los intereses
de ambas partes.

La concepcién de la negociacién ha variado notablemente en los Ultimos afios. La llamada
negociacién tradicional o distributiva, basada en el regateo, parte de que lo que uno gana lo
pierde el otro; la integrativa, por su parte, trata de satisfacer el mayor nimero de intereses
de los negociadores. Es lo que usualmente se conoce como gana-gana.

La creciente internacionalizacion de la economia ha puesto de manifiesto la importancia de
conocer las culturas antes de emprender una negociacion. En Colombia, el trabajo pionero
de Ogliastri permitié conocer que culturalmente nuestras practicas negociadoras se basan en
el regateo, que tenemos una perspectiva de corto plazo, altos grados de emocionalidad,
mecanismos de toma de decisiones centralizados, disposicion a tomar riesgos altos,
solicitudes iniciales muy altas y que nos inclinamos por el todo o nada, entre otros .

Estas caracteristicas, propias de nuestra cultura y de la de varios paises latinoamericanos, se
enmarcan principalmente en los métodos de negociacion tradicionales.

! OGLIASTRI, Enrique. ¢Cémo negocian los colombianos?, Aimaomega, Bogotd, 2001. Disponible en
http://es.scribd.com/doc/19508820/Como-Negocian-Los-Colombianos . Visitada el 27 de abril de 2013.
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El regateo, entendido como la discusion entre el comprador y el vendedor sobre el precio de
algo, es parte de nuestra tradicion negociadora, como también lo es solicitar al inicio un
precio muy alto para rebajarlo después. Esta préactica, profundamente arraigada, no se da
solo al negociar precios sino en cosas tan simples como acordar la hora de inicio de una
reunion (les digo que vengan a las ocho para empezar ocho y media), o frente a un permiso
(primero le digo que no, pero si insiste le digo que si). Este modo de actuar también se
relaciona con un dicho muy popular: “en el camino se arreglan las cargas”.

Ahora bien, ¢qué impresion dejan en la otra parte estas practicas? La primera, es que nunca
se sabe si el valor finalmente negociado es el real: (Sera que si sigo insistiendo me rebaja
mas? ¢Serd que si le hubiera pedido mas desde el principio hubiera vendido mejor mi
producto? El acuerdo asi alcanzado genera inseguridad en las partes y la sensacion de que se
hubiera podido lograr algo mejor.

También da sefiales de ser una negociacion un tanto improvisada y, seguramente también,
con fuertes dosis de emocionalidad.

Arreglar las cargas en el camino, a su vez, significa que no se acord6 todo lo necesario y que
el negociador confia en poder recomponer la negociacién en el futuro, en otras palabras que
se aplazé la definicién de algunas condiciones.

Ambos habitos generan una alta dosis de incertidumbre, primero, porque no se supo si el
precio acordado era el real, ni que tan ético fue el comportamiento de las partes; segundo,
porque al quedar pendientes de negociacion algunos puntos, no se conoce que tan cierto es
el precio y los demés aspectos negociados.

La incertidumbre que producen estas practicas dificulta la creacién de relaciones de confianza,
fundamentales para cimentar relaciones de largo plazo y lograr encadenamientos
competitivos.

Es importante entender que los precios muy altos logrados en oportunidades por los
vendedores, asi como los muy bajos obtenidos en ocasiones por los compradores, no son
sostenibles en el tiempo. En el primer caso, porque el comprador buscara otras alternativas;
en el segundo, porque se tratarda de un suministro no sostenible. Si el precio que un
comprador paga es demasiado bajo, su proveedor no estara dispuesto a seguirle entregando
producto y puede afectar su cadena de abastecimiento.

Tanto la compra como la venta deben responder a planes de desarrollo empresarial
previamente establecidos. Es frecuente encontrar en el mercado que las pequefias empresas
terminan adquiriendo compromisos que no pueden cumplir.

Esta situacion también es asidua en los negocios agropecuarios, tanto para atender mercados
nacionales como para exportar. La revision de la evolucién de las empresas agroexportadoras
arroja resultados desoladores. De los grandes jugadores del mercado de exportacion de
frutas frescas de la década de 1990, no queda ninguno. Otros, aparecen un afio y
desaparecen al siguiente.

La vision de corto plazo también se ve reflejada en practicas desleales de algunos
productores, que creen que engafiando al comprador hacen un gran negocio. No es inusual
gue los productores despachen una canastilla de frutas, en la que ponen a la vista el producto
de buena calidad y al fondo el dafiado. Estas deficiencias de calidad no pueden ser
detectadas a simple vista. Claro esta que no les volveran a comprar.

La negociacion integrativa, a diferencia de la tradicional, se basa en la construccion de
escenarios de confianza y cooperacion entre las partes. De acuerdo con Ogliastri, bajo este
enfoque “Se concibe la negociacion como el proceso de solucidn de un problema que tienen
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conjuntamente las partes, dentro de relaciones a largo plazo. Se trata a los demds con reglas
de respeto mutuo, como a colegas. Las propuestas de solucién del problema se hacen

después de explorar con claridad los intereses de todos, después de intercambiar informacion,

después de explorar multiples soluciones™.

La aplicacion de esta técnica requiere entonces de un proceso minucioso de preparacion antes
de iniciar la negociacion, en el que cada una de las partes ha analizado sus necesidades, sus
costos, las condiciones del mercado, y ha identificado oportunidades de cooperacion que
crean valor en la cadena. Finalmente, tanto vendedor como comprador forman parte de una
misma cadena que busca satisfacer de la mejor manera posible las necesidades del cliente
final.

Asi, una empresa procesadora de frutas, un supermercado o un hotel, buscaran establecer
acuerdos de cooperacion con los distintos actores de la cadena que culminen con la obtencién
de un bien o servicio de alto valor para sus clientes.

Como se indico arriba, el proceso de negociacion requiere de una etapa de alistamiento; en
algunos casos, también habra pre-negociaciones, una especie de sondeo previo, que permite
averiguar los intereses del otro e intercambiar informacion.

Ogliastri propone los siguientes aspectos a considerar en la preparacién de una negociacion:

1- Estudie el tema, la especialidad, porque sin un suficiente conocimiento de los aspectos
técnicos, el negociador no podra proponer soluciones creativas al problema. Evite
improvisaciones técnicas, que no solo llevan a errores técnicos, sino a una mala impresién
e imagen con la contraparte. El siguiente ejemplo puede ilustrar lo anterior. Si soy
proveedor de papas de una empresa que produce papas fritas, debo saber cuéles son las
caracteristicas que se requieren para un oOptimo proceso de freido y asi ofrecer a mi
cliente la seleccion en finca de papas 6ptimas para el proceso. No conocer, o peor aun,
desconocer la importancia de esos requerimientos, me puede llevar a una mala
negociacién, a un alto volumen de rechazo y a una disminucién de los ingresos
proyectados.

2- Predefina la agenda, los puntos que hay que negociar, y, si es posible, determine posibles
opciones de solucion o de acuerdo en cada punto. Los plazos de entrega, las condiciones
de pago, la forma de empaque vy el sitio de entrega, serdn puntos a negociar.

3- Clarifigue quienes son las partes, los negociadores y el tamafio de los equipos. ¢Con
quién me voy a reunir? ; Tiene esa persona el poder de decidir?

4- Defina las opciones de solucién que puede tener cada uno de los puntos que se van a
negociar, y trate de cuantificar su alternativa externa, lo que usted haria si la negociacién
no llega a un acuerdo. Se negociard el sitio de entrega de la yuca industrial. ¢Tengo
posibilidades de entregar la yuca en la planta procesadora aunque siempre la he vendido
puesta en la finca? (Qué costo me implicaria cumplir con esa condicion? ;Qué
repercusiones tendria no poder cumplir con la entrega en planta? ¢Cudles son las
alternativas de venta que tengo?

5- Cuantifique los valores que para su organizacion tiene cada una de las posibles
soluciones. Asi podra establecer un puntaje para cada posible acuerdo (o bloque, la
combinacion de resultados para los diferentes puntos que puede sumarse y constituir un

g OGLIASTRI, Enrique. Op. Cit. Pag. 5

® OGLIASTRI, Enrique. Una introduccién a la negociacién internacional. La cultura latinoamericana frente a la
angloamericana, japonesa, francesa y del Medio Oriente. Universidad de los Andes, Facultad de
Administracidn. Serie Empresa, economia y sociedad. Monografia No. 49. Bogotd, 1997.
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acuerdo), el cual permite compararlo con la alternativa externa para aceptarlos o no, o
definir cudles bloques son mejores. Antes de iniciar la negociacion, puede establecer con
su organizacion una valoracion de cada uno de los puntos, por ejemplo: entrega en la
finca, 5 puntos; en planta del procesador, 2 puntos; anticipo, 5 puntos, pago de contado
3 puntos, pago a 30 dias, 1 punto.

Averigiie quién es la contraparte, sus antecedentes, comportamiento histdrico,
necesidades e intereses. Es muy importante conocer con quién se va a negociar, qué tan
Serio es en sus compromisos, por qué esta interesado en negociar conmigo.

Establezca la secuencia de decisiones, los pasos e instancias en el proceso que llevaran a
un posible acuerdo final. Negocio primero la calidad, luego el sitio de entrega, sigo con el
precio y termino con la forma de pago. Es recomendable que la secuencia de decisiones
tome como guia la valoracion hecha anteriormente (punto 5).

Identifique los criterios o estandares objetivos en los cuales puede basarse la solucion del
problema. Las normas de calidad, las mejores practicas de la actividad productiva o
manuales de proveedores pueden ser Utiles.

Tenga lista una serie de argumentos y razones que justifiguen o expliquen su punto de
vista sobre el problema.

Haga una simulacion de la negociacion y, sin perder fortaleza en su posibilidad de
negociacion, cuidese de autoconvencerse y perder el sentido sobre las posibilidades de la
contraparte. Cuando se preparan muy cuidadosamente las negociaciones, uno de los
principales problemas es precisamente desestimar a la contraparte y sobrevalorar la
situacién propia. Creencias como que por Sser una empresa que cuenta con programas de
responsabilidad social me va a pagar un precio superior al del mercado o pensar que soy
indispensable como proveedor, pueden conducir a errores crasos en los procesos de
negociacion. Abusar de la posicion dominante, también puede traer consecuencias
devastadoras para una empresa.

La negociacion se trata entonces de analizar y valorar distintos puntos de vista, con el fin de
alcanzar acuerdos favorables para las partes, en condiciones equitativas y transparentes que
creen valor a los clientes finales de la respectiva cadena.

A continuacién se entregard una hoja con una sopa de letras para solucionar.
El facilitador pega en un espacio destinado para ello, la sopa de letras en cartelera y espera que
todos los grupos finalicen.

Finalmente el facilitador va a ir solicitando las respuestas a cada clave y que cada grupo pase y la
seleccione en la cartelera; ante cada solucion es importante que el facilitador refuerce el sentido de
toda la lectura.
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SOPA DE LETRAS DE LA NEGOCIACION

CLAVES

Negociar es una de las tres posibilidades de soluciones de un .................

Es la negociacion basada en el regateo

Es la negociacion Gana — Gana

El Proceso antes de iniciar la negociacion se denomina ..........c..ccccceeverne,

Predefinir los puntos a negociar es tener una ......................

Clarificar con quien me voy a reunir, €s conocer quienes son los ..................

Es importante cuantificar los valores para mi empresa a través de .............cccoeevee..

Para manejar objeciones y tener razones que justifiquen , debo llevar a la negociacion ............
La idea general es llegar a buenos .......................

CoNORAWDME

3. Actividad “Negociando diferencias” (60 minutos)
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Para esta actividad el facilitador les solicita a los participantes que nombren adjetivos que
acostumbran usar para describir a la gente (por ejemplo: asertivo, poco asertivo, trabajador, sociable,
conocedor, efectivo, etc.) y se va armando una lista en el tablero.

El Facilitador identifica una caracteristica de interés para los participantes en cuya opinién parezcan
estar bien distribuidos. Les hace "ponerse en una linea" sabiendo que los extremos representan los
polos de la caracteristica y los participantes se distribuyen a lo largo segiin como se vean ellos mismos
en esa caracteristica.

La persona al final de una linea debe formar pareja con la del otro extremo, por ejemplo: el menos
sociable con el mas sociable. Un participante de la mitad de la fila se designa como observador de la
pareja y ayuda a mantener a cada miembro de la pareja dentro de la tarea.

Cada uno de las triadas armadas (los dos opositores y el observador) se dispersan alrededor del
salon. Luego particularmente, cada uno de los opositores de la pareja se describe a si mismo frente al
otro con relacion a la caracteristica descrita. Cada miembro establece el estereotipo de la pareja en
esta caracteristica.

Dentro de cada subgrupo, la pareja discute como sus diferencias se complementan y luego como sus
diferencias son un conflicto en potencia.

Finalmente la pareja negocia un contrato en el cual intentan complementarse uno al otro y evitar el
conflicto o sobrellevarlo en forma constructiva cuando suceda. A continuacion, el observador de la
pareja comparte con ella sus impresiones sobre la negociacién.

Al finalizar este ejercicio, se relnen en plenaria todos los participantes y el observador de cada triada
lee al grupo el contrato que definieron y su punto de vista frente al mismo; el facilitador lleva a cabo
una discusion acerca del desarrollo de la actividad, enfocandose en temas como el método de
confrontacion, las situaciones ganar-perder, los estilos para resolver conflictos, etc.

La reflexiéon final debe girar alrededor de como esto se ve en las negociaciones internas de las
organizaciones y de estas con sus contrapartes.

4. Andlisis de caso (30 minutos)

El facilitador divide al grupo en dos subgrupos y a cada uno le suministra el caso de la crénica de una
empresa industrial.

Cronica

Una gran empresa alemana fabricante de motores, dependia para su construccidn de las carcasas que le proveian
pequefias empresas de fundicién. Las carcasas eran fabricadas a partir de costosos moldes de propiedad de la
empresa de motores. EIl proceso de fundicidn requiere de numerosos insumos: chatarra, coque, caliza, arena,
etc., que deben ponerse simultdneamente en el horno. Al igual que en los procesos de panificacion, la calidad de
la pieza fundida, depende de que se disponga de todos los materiales en el momento en que deben incorporarse
al horno.

El proceso de negociacion del precio del kilo de fundicién se realiz con la técnica tradicional, es decir,
regateando. La posicién dominante de la empresa alemana intimidd a los fundidores, quienes, seducidos por ser
proveedores de una importante empresa, y, confiados en que posteriormente gracias a su trabajo lograrian
mejorar las condiciones, negociaron un precio muy bajo por su producto y pago a 60 dias contados a partir de la
entrega del pedido.

Paso 4. Habilidades de negociacion



7 I EPR Fase 1: Desarrollo de habilidades empresariales

El bajo precio logrado fue motivo de orgullo por parte del comprador de la empresa alemana, mientras que los
fundidores creyeron haber hecho el negocio de su vida al conseguir un contrato de grandes volimenes.
Esperaban que las cantidades compensaran los bajos precios y mantenian la esperanza de poder lograr mejores
condiciones en un futuro cercano. Una vez cerrada la negociacion, se expidio una orden de compra para la
fabricacién de 100 carcasas de motores de 100 caballos, los mas grandes que se fabricaban en el pais, y se
establecié un plazo de entrega de 30 dias calendario.

Pasaron los 30 dias acordados y no se habia recibido ninguna carcasa en la planta de la empresa alemana, por lo
que el comprador empez0 a presionar a los fundidores, quienes siempre respondian que entregarian a la siguiente
semana. Cuando la entrega acordada llevaba ya quince dias de retraso, el comprador fue a visitar a los
proveedores. Lo que encontrd no pudo ser peor: 100 carcasas inservibles, llenas de porosidades, lo que
implicaba iniciar nuevamente el proceso y demorar ain mas la entrega de los motores a sus clientes.

Los resultados fueron catastréficos para ambas partes.

La empresa alemana perdio un negocio de exportacion de 100 motores y los fundidores se declararon en quiebra.
¢Qué habia pasado? Que los precios y las condiciones de pago acordadas no les permitieron a los fundidores
contar con el capital de trabajo requerido y que solo fueron incorporando los materiales al horno en la medida en
que alguien se los fiaba. La pérdida del negocio de exportacion implico también tener que licenciar a 50
trabajadores de la fabrica de motores.

Después de leer el caso en grupos el facilitador les entrega a los participantes un pliego de papel kraft
y le solicita a cada grupo que dibuje cual considera que fue la leccion méas importante que le deja ese
caso. No pueden incluir palabras ni frases en el dibujo.

Al finalizar cada grupo su cartelera se pegardn en los espacios destinados para esto por parte del
facilitador, cada grupo va a analizar el dibujo del grupo contrario y después de una discusién interna
en plenaria comentard segun su criterio, que fue lo que el otro grupo consideré6 como leccion
importante de acuerdo con la cartelera presentada.

Cada grupo después de lo expuesto por sus compafieros, confirmara o rebatird su postura y
manifestara por que decidieron que esa era una leccion importante.

Luego de que cada grupo exponga en cartelera su caso, el facilitador hard una reflexién sobre las
siguientes lecciones:
1- El abuso de la posicion dominante puede conducir a negociaciones insostenibles.

2- El deseo de conseguir una venta sin haber previamente calculado los costos y los
requerimientos de capital, puede conducir a la ruina.

3- La percepcion del otro como contrincante y no como socio, conduce a celebrar acuerdos de
muy corto plazo.

4- Ambas partes perdieron.

5. Evaluacién y Compromisos (30 minutos)
Se evallan en términos generales los componentes del taller, sus actividades y se recogeran
recomendaciones u observaciones de los participantes, acerca de la metodologia implementada.

Compromiso:

Compartir la informacion con los deméas miembros de sus asociaciones y traer sus flujos de caja y sus
indicadores a 5 afios.
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