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P RESENTACT1T ON

El presente cursa esta dirigida a los profesianales gue
par las demandas de su trabajo o inguietudes persaonales
desesen desarrallar o incrementar su capacidad de negocilacion
para hacer mas viable los prayectos, planes y programa en la

arganizaciién para la gue labgran.

v

 En especial se pretende enfaocar la negociacidn a la
preseniacibn de los proyectos ante los procescos de evaluacidn

gerancial o de otros directives.

Come beneficio adicional, estas miesmas estrategias gueden:
ser wutilizadas en la vida personal y social de los

directivos.
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c B JET I V O .

Adiestrar al oarticipante en las habilidades de nagaciaciaén

efectiva dirigida a actividades labarales y sociales.

0B JETIVOS PARTICULATRSTES.

- [dentificar mas facilmente las gporfunidades de
negaciacidn,

- Entender la importancia de de£erminar lo Que neceslito
camparads con lo gue guiero.

- Reconocer par qué es necesaria una preparacidn minuciosa
ANTES qe comenzar.

- Reco?daf la naturaleza consecutiva de la negociacien y por

gqué cada paso es impartante.

- Poder emplear diversas tacticas y estrategias de
negociacién que vayan de acuerdoa con mis necesidades.
- Realizar confiadamente un negocioc con una filosoffa de

ganar-—ganar.



(¢QUE ES LA NEGOCIACION?

SUS I0EARS

i. Escriba en el .siguisnte espacio lo que significa 1la

palabra negaociacidn para usted.

2. iJGué mueve a hacer negocics entre compafdias, grupos y/0
individuos? -

3. &Ccﬁ gué frecuencia negocia la mayoria de la gente?

4, (Can gqué frecuencia negocia ustead?

\




ALGUNAS DEFINICIONES DE NEBOCIACION.

. Siempre que intentemos influir en uma persana al través

[

del! intercambio de i1deas o© caon alza de valor material,
eztamos negocianda. La negociacidn ez el praocess  que
utilizamcs para satisfacer nuestras necesidades cuanda
alguien mas conmtrols lo gue deseamas. Cada des=za qgue nos
gustaria realizar o cada necesidad Jue nos vemos obl:i:gados a
satisfacer., son situaciones potenciales para la negociacién.
Ctras términos se aglican a este proceso, comg: regateo.
trato, trueque, intermediacidn o transaccidn.,
2. La negociacion entre compafifas, grupos g9 individuos.,
normalmente ocurre parque uno tiene al.. que el aotra guiere y
estia dispuesto a negociar para obtenérlo.
3. La mayoaoria de nosotrog nos vemos constantemente envueltcs
en negoclaciones en una o otro gradao. Por ejemplo cuando ia
gerte se reune para establecer un contrato, comprar o vender
cualqgulier cosa, resaolver diferencias, tamar decisionss
mutuas, acaordar planes de trabajo, etc. El proceso de
negocidcién se utiliza adn al decidir a dénde ir a comer.
Exigte el peligro de gquedarse en medic de una
negociacién s8in reconccerlo. Si esta ocurre, no le sera
posibie emplear los resultados a su favor. §Si no ha pensadao
en la tramnsaccidn como negociacién y 81 no se ha preparado,
las aportunidades seran menaogs favorables para usted de coma
pudieran haber sido.

Los negociantes exitcsos tienen una actitud positiva.
Pueden ver los conflictos como algo naormal y canstructivo.
Las habilidades que utilizan para resclverlos no san magicas,
pueden aprenderse. Una wvez aprendidas estas habilidades

rroporcionan la confianza y el valor necesarigs para retar a



otros e iniclar una negociaéién opositiva. Caomorender las
habilidades de la nregociacidn también nds ayuzda cuando las
otros persacnas nas retan.

Nuegtra actitud siampr= es importantzs, y estac acurrs
especialmenrte en la negociacidn tas ACTITUDES influyen an
ru2stros ocbjetivos, y los objetivos contraolanm nuestra forma
de onegociar. La manera en cue lo hacemos detarmina el
resultadgo.

iHa pensadoc en sus. objetivas cuando negocia?, (fha

cansiderada las de la otra persona?, (pusden ganar ambos?



DESARROLLE UNA FILOSOFILA OE GANAR~-GANAR EN La

NEGOCIACION.

£n una negaociacign. cada una de las partes desea sanrar.
Las negociacianes 3con exitocsas cuando concluyen an algo gque
ambas partes necesitan., £ada vez Qque wuna perscna se encuentra
en una situacién de negociacidn con la idea de ''tengo qus
ganar’, realmente ng me ilmporta la gotra persocna’, el deaagtre
es inminente.

El concepto de ganar-ganar en la negociacidn no =sta
baszado simplemente en ccnaideraciares éticas. La parte gue al
terminar la negaciacidén siente gue ha dade mas, Querr-a
chtaner algo despuégs.

Ganar-ganar significa simplemente ‘hacer tuenas
negociﬁs“: Cuando en un acuérdo lag dos. partes estan
aatiaféchga can lo canvenido, amhos trabajaram para conducir
hacia el éxito, nunca hacia el fracaso. También estaran
dispuestas a trabajar' conjuntamente en el futura. Tal vez
usted s8e pregunte: (Cédmo puedo salir adelante en una
negociacidn si pérmita que la oira parte también logre le que
necegsita?", (Cuéntas persanas tienen exactamente las mismas

necesidades que ustad”?



PRINCIPIO DE OAR Y RECIBIR EN LA NEGOCIACION.

S

TRANSACCION , A B
Car/Recibir Oar/Recibir

SNFGQUES BASICOS DE LA NEGOCIACION.

fimoas partes estan dispuestas a dar algo cen 21 fin de
aobtener 1o gQue desean, por lo gue empranden la negociacisén
cz2n 2sa 1dea en menite. Los detalles gue hay gue resclver se
rafiersn en cuanta y cuindo serdé lo que canvengan. Esta
transaccidn tienme 2] potencial mas alta de éxita.

TRANSACCION 2 A B
Oar/Recibir Recibir/Dar

La transacciadan 2 también tiene muchas oportunidades de éxitag
porgue las cdos partes comprenden gue un buen arreglo reguiere
que ambas den y reciban. Una de las partes esta dispuesta a
dar siempre y cuando obtenda alga a cambio. La otra dara
después de haber recibido. El problema en esta transaccidn es
que la persana que obtene probablementes verd la que puede
recibir sin dar nada a cambio. Si esta parsana egspera chtener
demasiada antes de correspnder. el que da puede decidir
anular las concesianas previamente establecidas y la
transaccidn quiza se paralice. :

TRANSACCION 3 A B
‘ Recibir/Dar Recihir/0ar

En esta transaccién, ambas partes se presentan a negociar can
la idea de nc dar nada hasta que reciban. Quedaran
paralizadas de inmediato y permanecerdan ah{ a menos gue una
de ellas esté dispuesta a arriesgar y dar can el fin de
recibir. Si ninguna de las partees cede, no habra negociacicn.



8 .
LOS SEIS PASOS BASICOS EN LA NEGOCIACION.

1. CONOCIMIENTO MUTUO.

=3 negoclacidr es cama cualguier dtra circunstancia
social perg cén un proposita comercial, Puede transcurrir de
una manera mas afable cuando ambas partes ae toman algo de
tiampa para conocerse. Es mQy atil valaorar a guienes se van a
relaciaonar antesa de gue la negoclacidn comience. Algunos
antecedentes individuales proparcionaran una excelente guia
pa~a el nivel de importancia.que se cotorgue a laos detalles,
asi camo la experieﬁcia gue se tenga &n materia. Un método
empirico canveniente es comenzar en farma amigable y

relajada, péro sistematica.
2. ESTABLECIMIENTO DE METAS Y OBJETIVOS.

Por lo general, después de haber caomenzado una
negaci;cidﬁ ae pasa a egtablecer e2n forma general las metas y
abjetivas ‘de las partes invalucradas. Los detalles no surgen
gen este momento porque las partes estan comenzanda a explarar
lag necesidades del otra. Por ejempio la persona gue habla
primerc puede decir: “Quiero esstar seguro de que esate acuerdo
sea beneficiosc para cada una de las interesados”. No s& ha
sugerido todavia ninguna cecndicién, peroc se ha dicho algo
positiva a favor del acuerdo que se realizara, lo cual es
favorable para todos.

V La perscna que havya abierfo la canvereacidn’aebe esperar
la reaccioﬁ de la otra parte ver ai tiene las migmas metas vy

objetivas. 8i hay diferencias, es tiempo de saber cuales son.
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Generalments es una buerhia idea comenzar a decir algo
positivo y camplaciente. No es =] mamento de hostilidades ni
de posiciones defensivas. Nacesita construir una atmésfera de

cooperacidn y confianza mutua.
S. COMIENZC DEL PROCESO DE NEGOCIACION,

Algunas negcﬁiacianes san muy complejas y tisnen muchcs
detailes por resc.ver; gtras tienen sdlo algunos. Los puntcos
individuales pueden varilias enormemente =2n complejidad. Nadie
puede pradecir el cursc gue tomard una n=2gociacidén hasta cue
ambas partes hayan presentado sus puntas. Es paosible gue
existan ciertos detalles paor ahi escondides gque ninguna de
las dos 7partes haya comentadc todavia pero que surgirian
conforme las cosas tomen su curso.

Can frecuencla estos detalles se camplican, par lao cue la
salucian dé uno depende de la del otro. Por ejempla: 7 Ng
estaoy dispuesto a comprar la caldera a e2se precio a menos gue
s2 incluya un afo de garantfa en el mantenimiento”.

A ;a inversa, puede habef el intento de separar los
detalfea para hacerlos privativas. Por ejempla, para la venta
de una casé amuebléda el vendedar puede preferir discutir la
casa y los muebles comc negocios diferentes. El comprador
sentird que ambos deben incluirse. En aigunas negociaciones
todos lcs detallss van uwnidos. Ninguno de ellos se considera
resuelto hasta que todos lo estén.

Un megociadar experimentade estudiara los detalles muy ce
cerca antes de que comience la negociacién, con el fin. de
determinar dande puede haber ventajas al- sgepararlcs

cambinarlos.



Una vez que los negocia&é%ea han revisado los detalles
deben empezar a tratarlocs ume por uno. Son muy diversas las
apinioneg si se dehe comenzar con los de mayor o menor
importancia. Algunas persomas piensan gue es8 mas caonveniente
comenIar. con 108 aspecics de memor importancia parque esta

establecarad un clima favorable para acuerdos pcstariores.

rt

-

2 oonsideran qua 28 mejor  camenzar can los gdetalles

{1

importantes paraue a manaos que se resuelvan

satisfactoriamente, los demas na lo san.

4. EXPRESIONES DE CONFLICTO Y DESACUERDO.

lima vez definidos los detalles, surgirdn can fracuencia
los desacuerdos y conflictos. Esto debe de esperarse porgue
es algo muy nﬁtural. Locs buenos negociadares nunca intentan
evitar esta fase porgque entienden que es en el proceso de dar
y recibir donde se hacen %as negociaciones 2xitosas.

Los desacuerdos y conflictos que se manejanm en farma
apropiada, finalmente haran que las negocladores ge
reccnc%lien: si ge manejan mal, 86lc se ampliaran las
difere%cigs. Los canflictos tienem la peculiaridad de hacer
resalfar diferentes puntos de vista y cristalizar las
verdaderas necesidades y deseas de los negociadores.

Al exponer s8sus puntos, la mayorta de los negaciadores
axplicaran lo que 'degean”., Es tarea del atro negociador
degcubrir lo Gue "necesitan’”, © conformarse. Pocaos
6egaciadorea obtendran todo lo que quieren, aun en una
negociacién exitosa. Perc los buenos negociadores trabajaran
para obtener tanto comoc sea posible, inclusao cuando se

requiera llegar a algun arreglo necesario o madificar algunas

de las metas.



Esta confrantacidn puade ﬁ;ovocar tensién. Por lo tanto,
eé impartante recordar gue bajo estas circunstancias la
resolueidn de problemas nc es una prueba de poder, sino la
oportunidad para descubrir io que la gente necesita. Si esto
ge comprende aprabiadamEnte. debe canduclr a posibles 4rosas
de acguerdo o arreglo.

S. REEVALUACION Y COMPROMISO.

FPoar lo general, en determinado momenta alguna de las
partes prepondra un acuerdo. Lasg daclaracimnes-Que revelan
2stec casi siempre ceomienzan con palabras . como ''supongamas
que...”, “bueno y si...?.., iQué penmsaria si...? Cuando se
hace alguna afirmacién similar, el otro negociante debe
esguchgr cuiaadoéémente para wver s8i s8e estd tratando de
acordar alga. La respuesta dehe expresarse con cuidado. Yn
intenta demasiado apresurado por consolidar 2l trato puede
provacar gque ta otra parte 3e retire porgue el clima no
parezca conduclir a un convenio de dar y recibir.

Al resgsponder a las aofertas es una buena costumbre

farmularlas nuevamente: "“(Me venderds el caro, tal como esta,

oar S.OOQ_nuevoa pesos menas del precio establecida?. Esta

reapueéta tiene tres ventajas:

a. La oferta podria mejararse porgue el vendedor-puede tener
la impresion de que lo que usted repitid es una negat;va.

2. E! vendedor puede hacer el intento de justificar el
precis. Esta proporciona la opartunidad de aobjetar.

3. E repetir'la aferta le dara tiempao para pensar en una
cantraprapussta. Sin_ emhargo, recuerde Que 8i el atro
negociante es quien repite su oferta, usted simplemente debe

canfirmarla, no afrecer mas alternativas. Al canfirmar obliga
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al otro negociador -3 aceptst. rechazar o sugerir otra

)]

alternativa.
&. CONDICIONES PREVIAS AL ACUERDO.

Cuanda se llega a un acusrdo 2s necesgario confirmarlo vy
tomar una degcisian sobre camo se.rgali:a finalmente., socbre
tode si se reqguiere aprobacidn adicicnal. Generalmente esto
sighifica poner por escrito logs términos acordados, lo cual
debe hacerse, 81 es pcsible, estarndoc ambas partes presentes
cara gue puedan ponersge de acuerdo en la termirnoclagia. Esgto
disminuird =] peligroc de maleos entendidos posteriares.

Debido a que el acuerdo es el udltime abjetive de
cualguier negociacidn, es impartante determinar dssde el
principioc el nivel de autaoridad de la persona con que eaté
tratando el negocio. Por ejemplo, alguncs vendedares
negociardn can el fin de determinar la pasicitgn de usted, vy
despuéas le infarmardn gque ellos na tienen la autoridad para
aceptar sus términos. Después se dirigiran a alggna persana
que usted no pueda ver, quien rechazard el intento de
“acuerqg“ con el fin de tratar de ofrecer un trato mas
ventaigsofpara el vendedar.

| Cuando usted tiene la autoridad de hacer un trato,
pracure negociar siempre con una peraonél que tenga el miemo

nivel de autoridad.



PLANEAR Y PREPARARSE PARAIEA NEGOCIACION.
t
Una negociacién exitosa no 23 2l resultado de la
casualidad, sino de poner an practicé.rhabilmente. un plan
biar pensado,
1. COMO EMPEZAR A PLANEAR.

Camience pensandc =2n sus obkjetivas. soncéntrico en lcs
detalles clasifiguelos segun su méyor o menor importancia.
Hagalo no sd8le con los propios, sino también éon las gus
ustaed anticipe gue la gtra parte considerarad como mas 0 menas
impartantes. Na descuide los puntos gque sean comunes para
ambas partes.

LQué cansiderar al anaiizar laos detalleg?
1. Impactec econémico sobre ambas partes.
2. Cemanda y produccidn.
3. Antecedented y procedimientos regulares.
4. Presiones de tiempo.
5. Implicaciones y consideraciones legales.

4. ,Ventajas y desventajas de plazas largos y cortaos.

2. DONhE OBTENER INFORMACION.

Las respuestas a la mayortifa de las pregunias Que surjan
durante au preparacidn puede obtenerlas por media de la
investigacién. Con frecuencia, todo 1o que necesita puede
obtenerlo preguntando a otras personas que hayan pasado par
experiencias gimilares, a investigando en fuentes
disponibles, Egtas fuentesa incluyen:
~ Guifas de compradores y atras publicaciones de informacidon
sobre productas.

- Articulos de revistas y periddicas.



- Libras o folletos de instruckﬂdn y educativos.

- Infarmes de gobiernc o grupcs industriales.

3. DESARROLLE SU PERSPECTIVA DE TIEMPO.

| Después de aqu2dar satisfecho par haber estudiado sus
ckbjetivas vy puntaé. y par haber reunida la infgrmacién para
apoyar su posicién, dedicar su oponente. En gcasiones la
presian de tiempo es un elems -0 gque pueda fgorzarlo a
realizar concesianes Jue preferiria no hacer. Lo misma le
pasa a la optra perscna. 5: puede loggrar gue el tiempo sea
relativaments insignificante, 23 mAs graobable gue pueda
persistic para ochten2r mejores condiciones porgue la otra

perscna tiene prisa por cerrar el trato.

4, IDENTIFIQUE LAS FUENTES DE PODER.

El pader relativo de las partes es aotra factor clave para
cansiderar.durante su preparacién. En este caso, el poder no
gse define como la habilidad para forzar una situacidn, sinc
m&s bien para inducir un resultada a través de la "lagica,
validéz y legitimidad de una posician.>Enaeguida encantrara
algunas f;entea positivas de poder.

- PERSEUERANCIA. No ceda ni dé marcha atrds al primer
aigno de resistencia. Dé tiempo a la atra persona para
penaar‘y conaiderar alternativaas. Despugs, inténtslo de
nuevao. |

- COMPETENCIA..Siempre hay competencia por lao que usted
pcsee, ya sea dinero, ideas o productos. Nunca alvide
gque, invariablemente, usted tiene apciones.

- EXPERIENCIA. Utilice lo que tiene. Recibira mas

cansideraciaones de las personas gque crean que usted
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PRESENTACION

E! presente curso esta dirigido a los profesionales que por las demandas de su trabajo o
inquietudes personales deseen desarrollar o incrementar su capacidad de negociacion para hacer

mas viable los proyectos, planes y programa en la organizacion para la que laboren.

En especial se pretende enfocar la negociacion a la presentacion de los proyectos ante los

procesos de evaluacion gerencial o de otros directivos.

-

Como beneficio adicional, estas mismas estrategias pueden ser utilizadas en la vida

‘a

personal y social de los directivos.

v



OBJETIVO.

Adiestrar al participante en las habilidades de negociacion efectiva dirigida a actividades

laborales y sociales.

OBJETIVOS PARTICULARES.

- Identificar mas facilmente las oportunidades de negociacion.

- Entender la importancia de determinar lo que necesito-comparado con lo que quiero.

- Reconocer por qué es necesaria una preparacion minuciosa ANTES de comenzar.

- Recordar la naturaleza consecutiva de la negociacion y por'qué cada paso es
importante.

- Poder emplear diversas tacticas y estrategias de negociacion que vayan de acuerdo

con mis necesidades.

- Realizar confiadamente un negocio con una filosofia de ganar-ganar.



QUE ES LA NEGOCIACION?

SUS IDEAS

1. Escriba en el siguiente espacio lo que significa la palabra negociacion para usted.

2. ;Qué mueve a hacer negocios entre compafias, grupos y/o individuos?

3. {Con qué frecuencia negocia la mayoria de la gente?

4. ;Con qué frecuencia negocia usted?




ALGUNAS DEFINICIONES DE NEGOCIACION.

L. Siempre que intentemos influir en una persona al través del intercambio de ideas o con
algo de valor material, estamos negociando. La negociacion es el proceso que utilizamos para
satisfacer nuestras necesidades cuando alguien mds controla lo que deseamos. Cada deseo
que nos gustaria realizar o cada necesidad que nos vemos obligados a satisfacer, son situaciones
potenciales para la negociacion. Otros términos se aplican a este proceso, como: regateo, trato,
trueque, intermediacion o transaccion.

2. La negociacién entre compaiias, grupos o individuos, normalmente ocurre porgue uno
tiene algo que el otro quiere y esta dispuesto a negociar para obtenerlo.

3. La mayoria de nosotros nos vemos constantemente envueltos en negociaciones en uno
o otro grado. Por ejemp—lo cuando la agente se reune para establecer un contrato, comprar o
vender cualquier cosa, resolver diferencias, tomar decisiones mutuas, acordar planes de trabajo,
etc. Elproceso de negociacion se utiliza aiin al decidir a donde ir a comer.

Existe el peligro de quedarse en medio de una negocia-cién sin reconocerlo. Si esto ocufre,
no le sera posible emplear los resultados a su favor. Si no ha pensado en la transaccion como
negocia;:ién y si no se ha preparado, las oportunidades seran menos favorables para usted de
como pudieron haber sido.

Los negociantes exitosos tienen una actitud positiva. Pueden ver los conflictos como algo
normal y constructivo. Las habilidades que utilizan para resolverlos no son magicas, pueden

aprenderse. Una vez aprendidas estas habilidades proporcionan la confianza y el valor necesarios

’ 5



para retar a otros e iniciar una negociacion positiva. Comprender las habilidades de la negociacion
_ también nos ayuda cuando las otros personas nos retan.

Nuestra actitud siempre es importante, y esto ocurre especialmente en la negociacion. Las
actitudes inﬂﬁyen en nuestros objetivos, y los objetivos controlan nuestra forma de negociar. La
manera en que lo hacemos determina el resultado.

Ha pensado en sus objetivos cuando negocia?, ;ha considerado los de la otra persona?,

cpueden ganar ambos?

“t



DESARROLLE UNA FILOSOFIA DE GANAR-GANAR EN LA NEGOCIACION.

N

En una negociacion, cada una de las partes desea ganar. Las negociaciones son exitosas
cuando concluyen en algo que ambas partes necesitan. Cada vez que una persona se encuentra en
una situacion de negociacion con la idea de "tengo que ganar”, realmente no me importa la otra
persona", el desastre es inminente.

El concepto de ganar-ganar en la negociacion no esta basado simpllemente en consideraciones
éticas. La parte que al terminar la negociacion siente que ha dado mas, queﬁé obtener algo
despues. )

Ganar-ganar significa simplemente "hacer buenos. ‘negocios"”. Cuando en un acuerdo las dos
partes estan satisfechas con lo convenido, ambos trabajaran para conducir hacia el éxito, nunca
hacia ¢l fracaso. También estaran dispuestas a trabajar conjuntamente en el futuro. Tal vez usted

se pregunte: ;"Como puedo salir adelante en una negociacion si permito que la otra parte también

logre lo que necesita?", ;Cuantas personas tienen exactamente las mismas necesidades que usted?



PRINCIPIO DE DAR Y RECIBIR EN LA NEGOCIACION,

TRANSACCION |
A B
Dar - Recibir Dar - Recibir
ENFOQUES BASICOS DE LA NEGOCIACION,
Ambas partes estan dispuestas a dar algo con el fin de obtener lo que desean, por lo que

emprenden la negociacion con esa idea en mente. Los detalles que hay que resolver se refieren en
cuanto y cuando sera lo que convengan. Esta transaccion tiene el potencial mas alto de éxito.

TRANSACCION 2 ¥
A B
Dar - Recibir Recibir- Dar

La transaccion 2 también tiene muchas oportunidades de éxito porque las dos partes comprenden
que un buen arreglo requiere que ambas den y reciban. Una de las partes estd dispuesta a dar
siempre y cuando obtenga algo a cambio. La otra dara después de haber recibido. El problema en
esta transaccion es que la persona que obtiene probablemente vera lo que puede recibir sin dar
nada a cambio. Si esta persona espera obtener demasiado antes de corresponder, el que da puede
decidir anular las concesiones previamente establecidas y la transaccion quiza se paralice.

TRANSACCION 3

A B
Recibir - Dar Recibir - Dar

En esta transaccion, ambas partes se presentan a negociar con la idea de no dar nada hasta que
reciban. Quedaran paralizadas de inmediato v permaneceran ahi a menos que una de ellas esté
dispuesta a arriesgar y dar con ¢l fin de recibir. Si ninguna de las partes cede, no habra
negociacion. |



LOS SEIS PASOS BASICOS EN LA NEGOCIACION.
1. CONOCIMIENTO MUTUO.

La negociacion es como cualquier otra circunstancia social pero con un propdsito
comercial. Puede transcurrir de una manera mas afable cuando ambas ‘pa:tes se toman algo de
tiempo para conocerse. Es muy util valorar a quienes se van a relacionar antes de que la
negociacion comience. Algunos antecedentes individuales proporcionardn una excelente guia para
el nivel dg importancia que se otorgue a los detalles, asi como la experiencia que se tenga en
materia. Un método empirico conveniente es comenzar en forma amigable y relajada, pero

sistematica.
2. ESTABLECIMIENTO DE METAS Y OBJETIVOS.

Por lo general, después de haber comenzado una negociacion se pasa a establecer en
‘forma general las metas y objetivos de las partes involucradas. Los detalles no surgen en este
momento porque las partes estan comenzando a explorar las necesidades del otro. Por ejemplo la
persona que habla primero puede decir: "Quiero estar seguro de que este acuerdo sea beneficioso
para cada uno de los interesados”. No se ha sugerido todavia ninguna condicidn, pero se ha dicho
algo positivb a favor del acuerdo que se realizara, lo cual es favorable para todos.

La persona que haya abierto la conversacion debe esperar la reaccion de la otra parte ver

si tiene las mismas metas y objetivos. Si hay diferencias, es tiempo de saber cuales son.
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Generalmente es una buena idea comenzar a decir algo positivo y complaciente. No es el
momento de hostilidades ni de posiciones defensivas. Necesita construir una atmosfera de

cooperacion y confianza mutua.

3. COMIENZO DEL PROCESO DE NEGOCIACION.

Algunas negociaciones son muy complejas y tienen muchos detalles por resolver; otras.

tienen solo algunos. Los puntos individuales pueden variar enormemente en complejidad. Nadie
puede predecir el curso que tomara una negociacion hasta que ambas partes hayan presentado sus
puntos. Es posible que existan ciertos detalles por ahi escondidos que ninguna de las dos partes

haya comentado todavia pero que surgiran conforme las cosas tomen su curso.

Con frecuencia estos detalles se complican, por lo que la solucion de uno depende de la

del otro. Por ejemplo: " No estoy dispuesto a comprar la caldera a ese precio a menos que se

mcluya un afio de garantia en el mantenimiento".

A la inversa, puede haber el intento de separar los detalles para hacerlos privatives. Por
ejemplo, para la venta de una casa amueblada el vendedor puede preferir discutir la casa y los
muebles como negocios diferentes. El comprador sentira que ambos deben incluirse. En algunas
negociaciones todos los detalles van unidos. Ninguno de ellos se considera resuelto hasta que
todos lo estén. |

Un negociador experiﬁwntado estudiara los detalles muy de cefca antes de que comience

la negociacion, con el fin de determinar donde puede haber ventajas al separarlos combinarlos.

.1
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Una vez que los negociadores han revisado los detalles deben émpezar a tratarlos uno por
uno. Son muy diversas las opiniones si se debe comenzar con los de mayor o menor importancia.
Algunas personas piensan que es mas conveniente comenzar con los aspectos de menor
imponancia‘ porque esto establecera un clima favorable para acuerdos posteriores. Otros
consideran que es mejor comenzar con los detalles importantes porque a menos que se resuelvan

satisfactoriamente, los demas no lo son.

7

4. EXPRESIONES DE CONFLICTO Y DESACUERDO.

Una vez definidos los detalles, surgiran con frecuencia los desacuerdés y conflictos. Esto
debe de esperarse porque es algo muy natural. Los buenos negociadores nunca intentan evitar esta
fase porque entienden que es en el proceso de dar y recibir donde se hacen las negociaciones
exitosas.

Los desacuerdos y co‘nﬂicfos que se manejan en forma apropiada, finalmente haran que los
negociadores se reconcilien: si se manejan mal, solo se ampliaran las diferencias. Los conflictos
tienen la peculiaridad de hacer resaltar diferentes puntos de vista y cristalizar las verdaderas
necesidades y deseos de los negociadores.

Al exponer sus puntos, la mayoria de los negociadores explicaran lo que "desean". Es
tarea del otro nmegociador descubrir lo que "necesitan”, o conformarse. Pocos negociadores
obtendran todo lo que quieren, aun en una negociacion exitosa. Pero los buenos negociadores
trabajaran para obtener tanto como sea posible, incluso cuando se requiera llegar a algun arreglo

necesario o modificar algunas de las metas.
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Esta confrontacion puede provocar tension. Por lo tanto, es importante recordar que bajo
estas circunstancias. la resolucion de problemas no es una prueba de poder, sino la oportunidad
para descubrir lo que la gente necesita. Si esto se comprende apropi.adamen_te, debe conducir a
posibles dreas de acuerdo o arreglo.

5. RE-EVALUACION Y COMPROMISO.

Por lo general, en determinado momento alguna de las partes propondra un acuerdo. Las
declaraciones que revelan esto casi siempre comienzan con palabras como "supongamos que...",
i'bueno y si...7.., ;qué pensaria si...? Cuando se hace alguna afirmacion similar, el otro negociante
debe escuchar cuidadosamente para ver si se esta trataqdo de acordar algo. La respuesta debe

expresarse con cuidado. Un intento demasiado apresurado por consolidar el trato puede provocar

que la otra parte se retire porque el clima no parezca conducir a un convenio de dar y recibir.

| responder a las ofertas es una buena costumbre formularlas nuevamente: ";Me venderas -

el coche, tal como esta, por 3,000 nuevos pesos menos del precio establecido?. Esta respuesta
tie;ne tres ventajas:

a. La oferta podria mejorarse porque el vende;dor puede tener la impresi('m de que lo que
usted répitié es una negativa.

b. El vendedor puede hacer el intento.de justificar el precio. Esto proporciona la
oportunidad de objetar.

c. El repetir 1a oferta le dara tiempo para pensar en una contrapropuesta. Sin embargo,

recuerde que si el otro negociante es quien repite su oferta, usted simplemente debe confirmarla,

T awd
f
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no ofrecer mas alternativas. Al confirmar obliga al otro negociador a aceptar, rechazar o sugerir
otra alternativa.
6. CONDICIONES PREVIAS AL ACUERDO.

Cuando se llega a un acuerdo es necesaﬁ(; conﬁrmario y tomar una decision sobre como se
realiza finalmente, sobre todo si se requiere aprobacion adicional. Generalmente esto significa
poner por escrito los términos acordados, lo 01-131 debe hacerse, si es posibl_e, estando ambas
partes presentes para que puedan ponerse de acuerdo en la terminologia. Esto disminuira el
peli_gro de malos entendidos posteriores.

Determinar &esde el principio el nivel de autoridad de la persona con que esta tratando el
negocio. Por ejemplo, algunos vendedores negociaran con el fin de determinar la posicién de
usted, y después le informaran que ellos no tienen la autoridad para aceptar sus términos. Después
se dirigiran a alguna persona que usted no pueda ver, quien rechazara el intento de "acuerdo" con
el fin de tratar de ofrecer un trato mas ventajoso para el vendedor.

Cuando usted tiene la autoridad de hacer un trato, procure negociar siempre con una persona

~

que tenga el mismo nivel de autoridad.



PLANEAR Y PREPARARSE PARA LA NEGOCIACION.,
Una neg.ociacién exitosa no es el resultado de la casualidad, sino de poner en practica,
habilmente, un plan bien pensado.
1. COMO EMPEZAR A PLANEAR. .
Comience pensando en sus objetivos

. Qué es lo que quiere?

(Qué necesita?

;Qué esta dispuesto a dar por ello?

¢Cual es su guia para dar y recibir?

Una vez que haya establecido los objetivos, concéntrese en lqs defalles clasifiquelos segun
su mayor o menor importancia. Hagalo no solo con los propios, sino también con los que usted
anticipe que la otra paﬁe considerara como mas o menos importantes. No descuide los puntos .
que sean comunes para ambas partes.

¢ Qué considerar al analizar los detalles?

1. Impacto econdmico sobre ambas partes.

(o]

. Demanda y produccion.

L

. Antecedentes y procedimientos regulares.

4. Presiones de tiempo.

h

. Implicaciones y consideraciones legales.

=)

. Ventajas y desventajas de plazos largos y cortos.
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2. DONDE OBTENER INFORMACION.

Las respuestas a la mayoria de las preguntas que surjan durante su preparacion puede
obtenerlas por medio de la investigacion. Con frecuencia, todo lo que necesita puede obtenerlo
preguntando a otras personas que hayan pasad(; por experiencias similares, o investigando en
fuentes disponibles. Estas fuentes iﬁcluyen:

- Guias de compradores y otras publicaciones de informacion sobre productos.
- Articulos de revistas y periddicos.
- Libros o folletos de instruccion y educativos.
- Informes de gobierno ¢ grupos industriales.
' 3. DESARROLLE SU PERSPECTIVA DE TIEMPO.

Después de Quedar satisfecho por haber estudiado sus objetivos y puntos, y por haber reunido
la informacién para apoyar su posicion, decida cuanto tiempo podrd destinar a sus esﬁlérzos,
dedicar a su oponente. En ocasiones la presion de tiempo es un elemento que pueda forzarlo a
realizar concesiones ﬁue preferiria no hacer.

Lo mismo le pasa a la otra persoﬁa. Si puede lograr que el tiemﬁo sea relativamente msignificante,
es mas probable que pueda persistir para obtener mejores condiciones porque la otra persona

tiene prisa por cerrar el trato.

4. IDENTIFIQUE LAS FUENTES DE PODER.
El poder relativo de las partes es otro factor clave para considerar durante su preparacién. En este

caso, el poder no se define como la habilidad para forzar una situacion, sino mas bien para inducir
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un resultado a través de la logica, validez y legitimidad de una posicion. Enseguida encontrari
algunas fuentes positivas de poder.

- PERSEVERANCIA. No ceda ni dé marcha atras al primer signo_ de resistencia. Dé
tiempo a la otra persona para pensar y considerar alternativas. Después, inténtelo de nuz;vo.

- COMPETENCIA. Siempre hay competencia por lo qu;: usted posee, ya sea dinero, ideas
) productos. Nunca olvide que, invariablemente, usted tiene opciones.

- EXPERIENCIA. Utilice lo que tiene. Recibird mas consideraciones de las personas que
crean que usted tiene mas conocimientos, habilidades o experiencia que ellas.

- LEGITIMIDAD. Dése legitimidad a usted mismo y a su posicion al usar documentacion

de apoyo. Frecuentemente esto tiene gran influencia, ya sea que proceda o no.

- PART, [C[PAC[ON. (;onsiga que los interesados en la negociacion participen, €sta hara
que los involucrados se esfuercen para asegurar el éxito. ‘

- ACTITUD. No alivie su tension con el otro negociador. Si necesita tiempo para reducir
el estrés tomese un descanso. Intente mantener una actitud de ganar-ganar.

‘Cada negociador de éxito tiene un plan de juego.

i Tenia usted el suyo durante su ultima negociacion?
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VENTAJAS DE LA PLANEACION.

Quienes al emprender una negociacion estan seguros de si mismos debido a que estan bien
preparados, pueden alcanzar sus metas. Saben que estan listos pase lo que pase. Las retribuciones
que resultan de la II)laneacién son muy altas, especiaimente durante la fase de negociacion en la
que se re-evalia y se hacen acuerdos,

Esto es posible gracias a que el valor de lo que deseamos y de lo que estamos dispuestos a dar
se ha considerado profundamente. Se han identificado posibles puntos de concesion, asi como
aquellos en los que no estamos dispuestos a ceder. Podemos tomar cualquier medida que sea

apropiada cuando se presente la oportunidad.

TACTICAS Y ESTRATEGIAS DE LA NEGOCIACION.

Existen diversas tacticas y estrategias, las opciones son interminables y no se pretende ver

todas aqui. Las que se discuten son maniobras basicas para gozar de un buen récord de éxito.

" Estas tacticas y estrategias son herramientas especializadas que debe aprender a .
reconocer, utilizar y defender. Necesita aprenderlas y practicarlas hasta que se conviertan en una

parte efectiva de sus actividades de negocios.
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Los negociadores aprenden pronto que para tener éxito tienen que dar para poder recibir.
Esto es algo esencial. El verdadero arte es la habilidad de detemﬁnar lo gﬁe hay que dar, cuando
hay que darlo, por qué, cuindo debe darse y qué hay que esperar a c'ambio. Para ser un
negociador experto se tiene que saber maniobrar para que los’ demas den lo que puedan y
obténgan o que satisfaga sus; necesidades. Las técnicas utilizadas para alcanzar esta meta se
conocen como tacticas y estrategias. Una estrategia es el plan general de accion empleado al
negociar. Las tdcticas son el método utilizado, paso a paso, bara llevar a cabo la estrategia. A
continuacion se presentan algunas estrategias y varios ejemplos de la forma en que pueden

aplicarse.
JUANA Y BETQO COMPRAN UNA CASA

Hace tres meses Juana y Beto decidieron comprar una casa nueva. Su primera opcion es
una localizada en un nuevo desarrollo urbano, cuyo precio es de 100 000 dolares (10 000 mas dé
su limite), Juana piensa que deberian hacer una oferta, pero Beto duda que pudieran lograr que

bajara el precio lo suficiente como para que hubiera diferencia.

De todos modos, Juana decidio investigar un poco sobre este desarrollo urbano, y supo
que varias de las casas, incluyendo la que les gusta, han estado en venta desde hace casi un afio.
Todas son casas de buena calidad, pero las ventas han sido muy lentas debido a la crisis
econémica. Juana convence a Beto de que no tienen nada que perder al hacer una oferta. Despues

de una planeacion cuidadosa hacen una cita con el vendedor.



/ PROPUESTA

« Juana y Beto le dicen al
vendedor que en verdad les gusta
la casa y que podrian interesarse
mucho con un precio mucho mas
bajo, como de 80,000 dolares.

- El  vendedor parecio
escandalizarse y dijo
"iimposible!", ni siquiera podemos
considerarlo. Juana y Beto se
habian anticipado a esta respuesta
y preguntaron: “"Bueno, si no
pueden aceptar los 80000 dolares
jcudnto aceptaran?”.

El vendedor hizo algunas
preguntas antes de decir "90,000,
pero necesitarian por lo menos
20000 dolares en efectivo”, Juana
y Beto esperaban una contraoferta
mas baja, pero estaban preparados
para la de 90000. Beto utilizo otra
estrategia al decir: "Por lo del
efectivo no hay problema, pero
entiendo que la casa de junto se
vendid por 15000 délares menos
del precio fijado ;Por qué no hace
lo mismo con nosotros?".

ESTRATEGIA

A LA BAJA. Van por el precio mas
bajo posible e intentan comprar
de acuerdo con lo que consideran
que puede ser el costo de las
construcciones,

DETERMINAR CON PRECISION LO
QUE SE NECESITA. Ha quedado
establecido que el vendedor
aceptara menos del precio fijado,
pero no los 80000. La tarea ahora
es determinar con precision
cuanto menos de 100000
aceptaria. '

OBJETAR. Es wuna estrategia
disefiada para poner a |la
defensiva a la otra persona en un
intento  por ganar  algunas
concesiones. Ademas, aqui
también se esta tratando de
determinar con precision lo que el
vendedor realmente aceptaria.

13



/ PROPUESTA

El vendedor reacciono
diciendo: "Esa era una casa
mas cara y tenfamos mas
facultades para hacerio. Tal
vez pudiera reducir un poguito
mas el  precio, digamos a
86000 dolares, si hoy nos
entregan su oferta por escrito
junto con los 20000 dolares de

deposito"”. Sintiendo que ya

estaban cerca de su meta,
Juana y Beto respondieron: "
" Realmente nos gusta la casa,
pero todavia es mds de lo que
podemos pagar. Por favor
disculpenos un  momento
mientras estudiamos la
posibilidad de incrementar
nuestra oferta ;Podria usted
también, por favor,
reconsiderar su posicion?

Beto y Juana regresaron eén una
hora y ofrecieron 83000
dolares. E] vendedor les dijo:
"Mientras no estaban llamé al
constructor para ver si se
podrian hacer concesiones
posteriores. Las hizo, pero no
como para 83000. Sin
embargo, si estan dispuestos a
dividir la diferencia y pagar
84500 dolares, podemos hacer
el trato, siempre y cuando hoy
firmen los papeles y entreguen
los 20000. Beto y Juana se

miraron y aceptaron con gusto.

ESTRATEGIA.

POSTERCAR. jJuana y Beto se
toman un tiempo  para
permitirse ellos mismos y al
vendedor  reconsiderar sus
posiciones. Postergar una
decision, para que esto sea
posible, demuestra que la
paciencia paga.

DIVIDIR LA DIFERENCIA. Juana
y Beto calcularon con cuidado
su contraoferta con la
esperanza de que el vendedor
o la aceptara o sugiriera
DIVIDIR LA DIFERENCIA EN
PARTES IGUALES. El resultado
fue un precio de venta en un
punto medic entre la ultima
oferta del vendedor vy la
contraoferta de Beto y Juana.

19
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SALAMI

La técnica de salami se utiliza para lograr un poquito de un objetivo, y a la vez mas que en un
paso gigantesco. Se dice que esta estrategia fue lamada asi por Matyas Rakosis, Secretario
General del Partido Comunista Hingaro, quien lo explico de la manera siguiente: "Cuando usted
quiere apoderarse de un salami que sus oponentes defienden arduamente, no debe arrebatarlo.
Debe comenzar por rebanar un pedacito muy delgado. El duefio del salami apenas lo notara, o por
lo menos, no le importa demasiado. Al otro dia, usted cortara otra rebanada, y despues otra. Asi,
poco a poco, el salami pasara a ser suyo". '

HECHO CONSUMADO

Una maiiana los residentes de una comunidad llamada Hillview descubrieron a un urbanista local
arrasando lo alto™de una cima que formaba parte de la encantadora vista. El urbanista no tenia el
permiso legal necesario, pero una vez arrasada la cima, no podria restituirse. La estrategia que uso
se llama "hecho consumado". Actud para llevar a cabo su objetivo arriesgado. No deseaba perder
tiempo, dinero, ni esfuerzo al observar los principios establecidos. En efecto, el urbanista dijo:
"Hice lo que queria hacer, ;abora qué van a hacer al respecto?" Esto puede ser muy arriesgado.
Quienes emplean esta estrategia deben comprender y aceptar las consecuencias si liegara a fallar.
Por ejemplo, después, el mismo urbanista levanté una cerca que violaba los reglamentos locales.
Esta vez los ciudadanos protestaron y se les exigio derribar la cerca y colocarla en un lindero
legal, lo que produjo un gasto considerable,

A continuacion se dan algunos ejemplos de "hecho consumado”. Por favor indique como
lo resolveria.

" HECHO CONSUMADO - EJERCICIOS

Le enviaron un contrato que contiene un pedido con el que no esta de acuerdo y considera
inaceptable.

Respuesta :

Llevo usted su viejo automovil a un taller para que le dieran un presupuesto de reparacion.
"Cuando usted regreso, se encontrd con que ya lo habina reparado y le presentaron una factura por
N$2,500.00.

Respuesta :
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- POSIBLES RESPUESTAS A LOS HECHOS CONSUMADOS : (de la seccion anterior)

I. Aplique usted también la estrategia de hecho consumado. Borre del contrato las clausulas con
las que no esté de acuerdo.
2. Son posibles diversas opciones, entre ellas las siguientes:

-Negarse a pagar. ,

-Recurrir a autoridades mas altas. Vaya con el dueiio.

-Entable o amenace con entablar un juicio. Si se han violado las leyes o reglamentos
locales exija el cumplimiento de la ley.

-Diga a otras personas lo que le ocurrio. Documente su caso y deje que el publico y otros
en el mismo negocio conozcan estas practicas poco éticas.

.

COSTUMBRES ESTABLECIDAS

La estrategia de "costumbres establecidas” se utiliza para convencer a otros de hacer o no hacer
algo debido a éstas. Por lo general funciona muy bien por que se infiere que es la mejor manera de
hacer lo que se necesita. Los contratos éstablecidos son un ejemplo de esta estrategia, se da por
hecho que nadie querra cambiarlo. Con frecuencia la otra parte aceptara este hecho, sin embargo,
quienes deseen ponerlo a prueba pueden obtener buenos resultados.

Un plomero que fue contratado para hacer una instalacion pidio el 30% al comenzar el trabajo,
60% a la mitad y 10% cuando estuviera terminado. Cuando el cliente se negd a aceptar el
acuerdo, el contratista le dijo que eran términos industriales y le mostro un contrato para
probarselo. El cliente se nego a firmar. El contratista acord6 entonces un 30% al comenzar, 30%
a la mitad y 40% al terminar. Esto aseguro al cliente que la instalacion estaria terminada antes de
que se recibiera todo el pago, pero también proporciond al plomero fondos para realizar el
proyecto.

LIMITE DE TIEMPO

El tiempo es muy importante para la gente y las organizaciones . En consecuencia, es una
estrategia de negociacidn muy efectiva, pues estamos conscientes de la presion del tiempo sobre
nosotros mismos, pero suponemos que la otra persona dispone de mucho. Una mejor conjetura
seria pensar que tienc las mismas presiones de tiempo. Mientras mas sepamos sobre el limite de
tiempo de la otra persona podremos planear mejor nuestras estrategias. Cuando otras personas
intenten obligarlos a que nos sujetemos a su tiempo, no deberiamos dudar en ponerlas a prueba.
" Los limites de tiempo por lo general no son tan estrictos como estamos dispuestos a creer que lo
son.
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Antes de comenzar una negociacion preguntese lo siguiente:

1. ;Bajo qué limite de tiempo estoy? ;Yo mismo lo he impuesto o alguien mas lo controla?.
2. ;Es realista este limite de tiempo? ;Puedo cambiarlo?

-

3. (Bajo qué limite de tiempo esta la otra persona? ;/Puedo sacar ventaja de esto?.

A continuacion encontrara un dialogo:

Tomas: Las maquinas de escribir que me sugiere se¢ ajustan a nuestras necesidades.
;Podra entregarnos 3 por N$15,000.00?

Ricardo: No estoy seguro de que podamos. Usted también quiere el acelerador de alta
potencia y eso ascenderia a mas de N$ 16000 dolares por las 3 maquinas.

Tomas: Eso es mas de lo que el presupuesto nos permite para comprar.

Ricardo: Cuanto lo siento. Para ajustarnos a sus posibilidades tendria que hablar con el
gerente del distrito y es muy dificil localizarlo. -

Que podria decir el sefior Tomas para hacer que el seiior Ricardo esté de acuerdo en proporcionar
les las maquinas de escribir por N$15,000.00, o al menos para lograra alguna concesién en el
precio con el menor retraso? '

FINGIR

Fingir da la impresion de que se desea algo mientras que el objetivo principal es en realidad es
otra cosa. Por ejemplo, un empleado puede negociar con su jefe una promocion cuando su
objetivo real es un aumento salarial significativo. Si la promocion es posible, también el aumento
lo serd. Si no lo es, un pequeiio aumento podria ser el premio de consolacion. Los politicos
utilizan una variacion de esta estrategia para probar la receptividad del piblico con respecto a sus
planes. "Filtran" su plan de accion a través de algin "recurso confiable" para probar la aceptacion
antes de tomar la decision. Después se evalua la respuesta del publico. Si hay muy poca oposicion
tal vez sea seguro proceder. Si hay una reaccion desfavorable deben estudiarse otras
posibilidades. .

P

4
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RETIRADA APARENTE.

La retirada aparente puede inchiir cierta decepcion, postergar las cosas y fingir. Pretende hacer
que el otro negociante crea que ha dejado de pensar en el asunto cuando realmente no es asi. Su
proposito puede ser el nltimo intento para obtener una concesion o cambiar una posicion. Por
ejemplo, el posible comprador de una pintura se da cuenta que el vendedor no esta dispuesto a
vendersela al precio que pueda pagar. El comprador puede decir, "lo siento, pero no llego al
precio. Usted ya sabe lo que puedo pagar, asi que no-podemos hacer el negocio a menos que haya
alguna posibilidad de su parte”. Entonces el comprador se va. Si éste hizo una oferta realista, el
vendedor puede que decida hacer una concesion. Si no, el comprador siempre puede regresar y
aumentar el precio ligeramente. Mientras tanto, por supuesto, el comprador puede considerar
otras opciones.

BUEN CHICO - MAL CHICO. ‘

La tactica del buen chico /mal chico, es una estrategia utilizada internacionalmente. Un
miembro del equipo de negocios se pone en una posicion dificil mientras que otro es amigable y se
puede negociar con él. Cuando el chico malo sale por unos minutos, el bueno ofrece un trato que
bajo las circunstancias puede parecer demasiado bueno para rechazar. Hay muchas versiones de
“chicos malos", pueden ser abogados, conyuges, representantes del personal, contadores,
expertos en impuestos, gerentes de ventas o economistas. :

Un riesgo de utilizar esta estrategia es que se den cuenta de lo que es. A continuacion se
presentan algunas formas de manejarla si siente que la estan utilizando en usted:

- Salga.
- Utilice su propia tactica del chico malo.

- Digales que dejen de actuar y se pongan a estudiar el asunto.

AUTORIDAD LIMITADA.

La autoridad limitada es un intento para que se acepte una posicion alegando que cualquier
otra cosa requeriria autorizacion del mas alto nivel. Es dificil negociar con individuos que alegan
tener autoridad limitada, porque la razdn que utilizan para no satisfacer nuestras requerimientos se
debe a alguien mas o a alguna politica o practica sobre la que no tienen control. Un vendedor que
no puede dar mas del 5% de descuento en efectivo, influir en la fecha de entrega, aceptar un
negocio, etc., no puede hacer concesiones en esas areas. Bajo estas circunstancias, algunos
negociadores concederan algo, mientras que otros insistirin en que se apruebe o rechace su
oferta, segin sea necesario. Hay cierto riesgo de que esto termine con la negociacion, pero
permita que la otra parte tenga la oportunidad de evaluar su posicion con gusto.
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OCHO ERRORES CRITICOS

Marque los errores que pretenda evitar:

I. Preparacion inadecuada.
La preparacion le proporciona un buen panorama de sus opciones y le permite ser flexible
en los momentos cruciales.

2. Ignorar el principio de dar y recibir.
Cada una de las partes necesita terminar la negociacion sintiendo que gano algo.

3. Que su conducta intimide a los demas.
Las investigaciones demuestran que cuanto mas severas sean las tacticas, habra mas
resistencia. '

4. Impaciencia.
D¢ ideas y propuestas , dé tiempo para trabajar con ellas. No presiones las cosas, la
paciencia paga.

5. Perder 1a compostura.
Los arrebatos negativos son impedimentos para conformar un ambiente de cooperacion y
elegir soluciones.

6. Hablar demasiado y escuchar muy poco.
"Si le encanta escuchar, obtendra conocimientos, y si inclina su oido, se convertira en
sabio. :

7. Discutir en lugar de influir,
Usted pude explicar su posicion adecuadamente y no con obstinacion.

8. Ignorar el conflicto.
El conflicto es la esencia de la negociacion. Aprenda a aceptarlo y resolverlo, no a
evitarlo. :
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TIEMPO DE ACEPTACION Y REVISION POSTERIOR A LA NEGOCIACION.

Existen dos consideraciones adicionales muy importantes para el negociador que son el
tiempo de aceptacion y la revision posterior a la negociacion. Ambas consideraciones se explican

enseguida;

TIEMPO DE ACEPTACION

Mientras atraviesa por el proceso de negociacion, esté siempre atento de la necesidad de -

tiempo de ACEPTACION. LAS PERSONAS NECESI TAN TIEMPO PARA ACEPTAR
CUALQUIER COSA'NUEVA O DIFERENTE. Las partes interesadas comienzan una negociacion
esperando obtener lo que desean rapida y facilmente. Esto no siempre es posible. Algunas veces
se hacen suposiciones incorrectas o tal vez se tienen ideas falsas. El precio alto que el vendedor

quiere dar, o el bajo que el comprador espera, no son tan ficiles de obtener como lo han pensado.

Se requieren algunos ajustes que toman tiempo. Los deseos pueden convertirse en realidad solo a.

traveés c;e una buena negociacion, reajustes y compromisos.
REVISION POSTERIOR A LA NEGOCIACION.

Realice un analisis después de cada negociacion. Esto le ayudara a determinar las
razones de su éxito o fracaso, y seri una informacion valiosa para futuras negociaciones. Examine
los puntos: fuertes y débiles del enfoque de su oponente asi como los suyos y archivelos como

referencia previa para su préxima negociacion.
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La Guia de preparacion para el negociador que se encuentra a continuacion es una
excelente referencia para planear su negociacion antes de realizarla y al mismo tiempo, guiar las

posteriores revisiones a la negociacion.

' GUIA DE PREPARACION PARA EL NEGOCIADOR.

1. DEFINIR LAS METAS Y OBJETIVOS.

Qué es exactamente lo que quiero de esta negociacion?
(Qué tengo que obtener para satisfacer mis necesidades?

¢ Qué estoy dispuesto a ofrecer para obtener lo que deseo?

;Cuales son mis requerimientos economicos y de tiempo para esa negociacion?

2. ESCLARECER LOS DETALLES.
Como veo los detalles?
(En qué se apoya mi posicion?
Como se lo expondre a la otra parte?
.Como ve los detalles la otra parte?
(Como apoyara su posicion?

Cuales parecen ser las diferencias significativas en la forma en que ambas partes vemos
los detalles?

3. REUNIR INFORMACION.

. ;Con quién voy a negociar y qué sé de ¢17 ;De qué manera enfoca a negociacion? ;Cudles
son sus necesidades individuales?



(Cuando y donde se llevara a cabo la negociacion? ;Qué ventajas o desventajas terf;o con
esas circunstancias?... |y ellos?

;Cuales son las implicaciones econémicas, politicas y humanas de los detalles?

{Que poder personal tengo pa-ra utilizarlo en forma constructiva en esta negqciacién?
4. ESTABLECER UN MENTE DE CORDIALIDAD.

(Cual es la mejor forma en que puedo establecer armonia con la otra parte?

(COémo puedo establecer una ambiente de ganar - ganar?
5. PREPARARSE PARA EL CONFLICTO.

;Cual sera el punto principal de conflicto?

(Como podre distinguir entre las necesidades y los deseos de la otra parte?

6. COMPROMISO - RESOLUCION DE LOS DETALLES.

,Como podré resolver los conflictos? ;Como responderé a los intentos de la otra parte
para resolverlos?

. Qué concesiones estoy preparado para hacer? ;Bajo qué condiciones?
. Qué espero a cambio de mis concesiones? |
7. ACUERDO Y CONFIRMACION.
(Qué tan formal debe ser?
. Qué proceso de aprobacion se requerira ;Cuanto tiempo llevara?

:Qué pasos se necesitan para su cumplimiento?
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EVALUE EL PODER DE SU INFLUENCIA SOBRE OTROS

A continuacion se encuentran 10 afirmaciones. Conteste para cada una de eilas si en su caso
considera que cada afirmacion es muy cierta, medianamente cierta o falsa. Sea sincero.

I. Para lograr éxito debo ver que mis opiniones sean tomadas en cuenta por los demas.
Muy cierto Medianamente cierto Falso
2 1 ' 0

2. Influir en los demas es la clave de mi éxito. :
Muy cierto Medianamente cierto Falso
2 | 0

L)

. Necesito causar una primera impresion buena.

Muy cierto Medianamente cierto Falso
2 1 0
4. Tengo que ser asertivo.
Muy cierto Medianamente cierto Falso
2 | 1 0

5. Tengo que tener buen entendimiento con aquellos con quienes trabajo.
Muy cierto Medianamente cierto Falso
2 1 : 0

6. Con mucha frecuencia necesito aconsejar o persuadir a otros.
Muy cierto Medianamente cierto Falso

2 1 0

7. Las reuniones son una parte importante de mi vida laboral.

Muy cierto Medianamente cierto Falso
2 1 0
8. Necesito exponer razones claras a los demas.
Muy cierto Medianamente cierto Falso
2 1 0
9. Necesito tener en cuenta las opiniones de los demas:
Muy cierto ~ Medianamente cierto Falso
2 1 0

10. Es importante que la gente considere seriamente lo que tengo que decir.
Muy cierto . Medianamente cierto Falso
2 1 0
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PODERES DE INFLUENCIA

Para comenzar a d desarrollar sus poderes de influencia es necesario que sepa exactamente cual es
su posicion en cada una de las areas. Debe evaluar sus capacidades actuales, sélo entonces podra
Juzgar adecuadamente sus fortalezas y sus debilidades. Sea honesto, ése la evaluacion para planear
su propio desarrollo.

Califique en una escala de | a 10, siendo el uno la calificacion mas baja y diez la mas alta’ Evalie
sus tres personalidades: la primera, la que sabemos que somos. La segunda, la que ven los demas.
La tercera es la que visualizamos, nuestro "yo" perfecto.

Observe los 3 aspectos de cada rubro. Si usted siente que tiene mucho poder carismético pero los
demas parecen no responder a él, probablemente eso quiera decir que los otros no lo ven como
una persona carismatica. Al mismo tiempo, si a usted le gustaria tener aun mas poder carismatico
del que posee, marque su objetivo en el area del yo perfecto.

. 1. Titulo. Como soy
Comeo me ven los demas
Coémo me gustaria ser

2. Recompensa Como soy
Como me ven los demas
Como me gustaria ser

3. Coercion. Como soy
Como me ven los demas
Como me gustaria ser

4, Referencia. Coémo soy
Como me ven los demas
Coémo me gustaria ser

5. Carisma. Como soy
Como me ven los demas
Como me gustaria ser




. Pericia. Como soy
Como me ven los demas
Como me gustaria ser
Como soy
Como me ven los demas
Comoe me gustaria ser

7. Posicion. Coémo soy
' Como me ven los demas
Como me gustaria ser

8. Informacion. Como soy
Como me ven los demas
Como me gustaria ser

Cuando estudie los resultados de la evaluacion quiero que preste particular atencion a 4 areas: el
poder del titulo, el poder de recompensa, el poder de referencia y el poder del carisma. Use esas
cuatro areas de mfluencia en forma especial al disefiar un plan que lo ayude a aumentar su
habilidad para influir sobre los demas. |
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PLAN DE ACCION

Nombre: Fecha :

I. Mis habilidades de negocios actuales son buenas en las siguientes areas:

2. Necesito mejorar mis habilidades de negociacion en las siguientes areas.

3. Mis metas para mejorar mis habilidades de negociacion son las siguientes (asegurese de que
sean especificas, realizables y mensurables):

4, Estos recursos y estas personas pueden ayudarme a alcanzar mis metas.




5. Estos son los pasos y la guia que seguira para alcanzar mis metas.

% ok k% ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok sk sk %k ok %k sk ok ok sk ok ok %k ok ok

CONTRATO VOLUNTARIO *

Yo, , por este medio me comprometo a ver a la persona
abajo mencionada dentro de treinta dias con el fin de comentar mis avances para adoptar las
técnicas ¢ ideas de negociacion presentadas en este curso.

El proposito de este encuentro sera revisar las areas fuertes y establecer las acciones por
seguir para las areas en que alin requiera mejorar.

Firma

Estoy de acuerdo en verme con la persona arriba mencionada el :

Dia Mes Hora

en el siguiente lugar:

Firma

* Este acuerdo puede iniciarlo tanto usted como su superior. El propdsito de este contrato es el
de motivar a usted para que adopte los conceptos y las técnicas de este programa a sus
actividades diarias. También dard un grado de compromiso entre usted y la persona que realice el
seguimiento.
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I. COMO FUNCIONAN LOS JUICIOS Y PAUTAS DE PERSUASION.

Cuando queremos influir en otra persona necesitamos conocer el funcionamiento de sus
juicios. El cerebro del ser humano ha desarrollado estrategias para procesar y seleccionar de entre
las grandes cantidades de informacion que recibe. El cerebro recibe, analiza, comprende, compara
y contrasta con las pautas que ha construido a partir de experiencias anteriores.

Es importante que al persuadir a.alguna persona no se limite a confiar en sus argumentos
objetivos y concretos, sino que ademas considere las pautas que el receptor ha construido.

Las pautas las construimos por contraste y comparacion de estimulos, experiencias,
comportamientos, situaciones, etc. La manera en que los seres humanos elaboran sus JUICIOS es
un tema vasto y complejo. A continuacion se presentan algunas pautas con las que el cerebro se
auxilia en los procesos de pensamiento.

RECONOCIMIENTO DE LA INFORMACION NUEVA.

Seleccion de la informacién importante y filtracion de la informacion secundaria.
Comparacion de la informacion recibida con las pautas que ya estan en el cerebro.
[.as pautas almacenadas nos proporcionan nuestros juicios, respuestas y actitudes ya
incorporadas, por ejemplo el reconocimiento de algunas personas y situaciones ya conocidas.

Algunas de estas pautas son comunes a todos los seres humanos y probablemente se han
desarrollado a lo largo de las necesidades de la evolucion y otras se desarrollan por med10 de la
experiencia.

El cerebro enfrenta alguhos problemas al trabajar de esta manera en virtud de que algunas de
las pautas heredadas ya no son adecuadas para el momento en que se vive y tampoco existe
garantia de que las pautas que hemos desarrollado por nuestra cuenta sean correctas o estén
correctamente aplicadas. El cerebro humano al ser racional ‘domina las pautas y controla su
exactitud objetiva. Pero para hacerlo tenemos que reconocer que enste una pauta en accion y
necesitamos tiempo para pensar mas proﬁmdamente '

Comprender cuiles con las pautas que estan siendo usadas por la persona que debe ser
persuadida es definitivo dentro del uso de la técnica de la persuasion. Si las ideas nuevas son
presentadas de manera que estas pautas las juzguen favorables, posiblemente seran aceptadas.

El ser humano esta siendo estimulado constantemente por medio de todos sus sentidos y por
diversos estimulos de manera simultanea, entonces el cerebro enfrenta un gran problema para
procesar el exceso de informacidn. Por lo general tenemos que responder raplda y efectwamente
a nuestro ambiente.
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Para enfrentar este trabajo el cerebro utiliza atajos que reducen en una gran proporcion el
proceso y, por lo tanto, el tiempo de procesamiento. Y la estrategia principal que empleamos es
comparar la informacion nueva con la que ya existente este modo el cerebro so6lo necesita enfocar
toda su atencion en las diferencias, no debe malgastar su poder de procesamiento en analizar toda
la situacion desde el comienzo. Los sentidos favorecen esta estrategia al responder rapidamente a
los estimulos que el cerebro reconoce como un cambio importante, al mismo tiempo qué ignora
otros que posiblemente no son significativos para €1

El cerebro tiene una capacidad limitada por lo que estos atajos, estos. procesos abreviados son
esenciales, sin ellos, practicamente no entenderiamos el mundo. El costo de esta sintesis es que los
juicios se hacen por comparacion con la experiencia previa, entonces su exactitud dependera de la
confiabilidad de esa experiencia previa, y de que la experiencia escogida para la comparacion séa
adecuada o no. Aquellos que tratan de influir sobre los de mas deben aceptar que por lo general el
juicio racional y la evaluacion objetiva de la argumentacion desempeiian un papel bastante
modesto en la toma de decisiones. Es mucho mas importante, en cambio, como las nuevas ideas y
propuestas se comparan con lo que ya esta en la mente de la persona que ha de ser influida. A
manera de resumen puede decirse que el verdadero poder de persuasmn reside en el uso
inteligente de este conocimiento.. . \ - o

RECONOCER EL CAMBIO.

Al I'eClblr nueva informacion lo relevante para el cerebro es el resultado que se obtenga del .
contraste con la situacion precedente. Un ejemplo de esto sena ‘el caso de una persona que '
elabore un presupuesto utilice el truco de aumentar poco una gantldad grande, en vez de aumentar
mucho una cantidad mas reducida, independientemente de que el efecto para el total sea idéntico.
El tomador de la decision no tendra conciencia de los factores no racionales que influyen en la
evaluacion de la informacion.

.
En ocasiones una empresa pospone o cancela una decisién vital porque ésta implica un
contraste grande con los habitos comerciales en vigor en ese momento.

Los despachos de contabilidad utilizan como estrategia de trabajo el mostrar leves ascensos en

las ganancias durante determinado periodo, en lugar de reflejar las subitas fluctuaciones de los

- verdaderos negocios. Esto se emplea dado que los inversionistas se preocupan mucho por los

cambios repentinos, pero se sientes complacidos ante los progresos suaves, es posible que influya
el hecho que para sus ancestros los cambios sibitos eran advertencia de la proximidad de peligro.

g

LA EXPERIENCIA.
.~ Interpretar la experiencia presente en funcién de las pautas construidas en el pasado es algo
1 ycaracteristico: de la forma en que funciona el cerebro. Una persona con antecedentes de un tema
solo tieng que registrar y analizar las similitudes y las diferencias entre la nueva situacion y las
3 pautas que €l conoce el que no conoce ¢l tema, en cambio al no poseer las pautas no tendra base

js'.' . LR "
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alguna para juzgar y ni tan siquiera para entender lo que estd pasando. Algunas de las formas que
abarcan grandeza areas de la experiencia humana son los ejemplos siguientes.

JUICIOS INCORPORADOS.

El cerebro almacena series de juicios cerrados, ya incorporados, que ha formado a partir de la
experiencia. Cuando se enfrenta con circunstancias que parecen corresponder con ésta, dicho
juicio es puesto en accion. Por ejemplo: usted puede creer que las personas que tienen escritorios
desordenados tiene también mentes desordenas. O que s tienen escritorios muy ordenados es
porgue trabajan poco. )

ESTEREOTIPOS. -

Los estereotipos s¢ refieren a. supuestos acerca de diversas valoraciones que tenemos acerca
de algunos conceptos, y ello nos da una valoracion inicial, en

comparacion con el cual formulamos juicios acerca de los mdividuos que conocemos.
\ .

Por lo general, los estereotipos se refieren a grupos de personas que comparten caracteristicas,
como lo son: judios, negros, indigenas, varon, mujer, joven, viejo, etc. Si usted piensa que cada
uno de esos grupos sugiere a su mente ciertas caracteristicas, buenas y malas significa que su
jLIlClO acerca del grupo en cuestlon se ve afectado por sus expectativas.

RUTINAS DE COMPORTAMIENTO.

Este aspecto se refiere a los modos caracteristicos de comportamiento que a manera de ajuste
cotidiano desarrollan los seres humanos, estas pautas se aprenden por experiencia pasada y le
ahorran al cerebro el esfuerzo de elaborar continuamente nuevas maneras de responder ademas,
proporcionan rutinas conocidas. R 3

Un ejemplo de esto es el directivo que domina suscitando culpa en sus subordinados; otros
directivos aseguran que el mérito es mas de su equipo que de él mismo. '

il

PAUTAS DEL PASADO.

b( ‘

Los juicios hechos, los estereotipos y las rutinas de comportamiento son evocados por el
cerebro cuando éste ; :

reconoce una situacion en la que parece conveniente apllcar alguna de estas maneras de procesar

la informacién nueva. . ce :
Un ejemplo de ello es el hecho de salir a comer .a la calle, existe una rutina que seria mas o

menos asi: seleccionar el restaurante, reservar la mesa, escoger el tipo de vestimenta que



llevaremos de acuerdo al lugar y al horario, la forma de ingerir los alimentos, pagar, etc. Existen
pautas genéricas y otras particulares, por ejemplo asistir a un ' restaurante .mexicano sera una
subpauta de ir a un restaurante, por el tipo de menu y otros elementos.

P

CONSTRUIR PAUTAS. - T

Las pautas se ven influenciadas por lo que se conoce como EFECTO DE PRIMACIA, esto
significa que una experiencia inicial fuerte puede establecer la pauta resultante.. Por ejemplo, el
hecho de dar empleo a un delincuente rehabilitado para un empresario que confie en el trabajador.
y lo defrauda, y la experiencia se repite otras dos veces mas. El empresario dejara de confiar en

"esa gente". 3 B
Para demostrar este efecto se han llevado a cabo muchos experimentos interesantes. En uno de
los se describe el caricter de.una persona mencionando los atributos positivos y en segundo lugar
los malos, los oyentes se forman una idea mas favorable de la persona en cuestion que si sucede lo
contrario.

Al parecer estamos programados para captar muy rapidamente una situacion, y para permitir
después que esa
impresion influya sobre la manera.en que mterpretamos las expenencms posteriores,

MANTENER LAS PAUTAS EXISTENTES T T
Tty ' R .
La per51stencm del efecto de primacia es un ejemplo .de nuestra tendencia a mantener las pautas
" existentes, en realidad no queremos confundimos con hechos nuevos. Cuando notamos y
recordamos lascevidencias que sustentan nuestro punto de vista, y al ignorar los hechos
conflictivos, podemos :mantener nuestra pauta familiar. Estas. pautas por lo general son
autosuficientes. H : :
Como ejemplo comentamos la historia de un joven con estudios universitarios que ingreso a
trabajar con un empresario que.empezo desde abajo. Cuando el joven tenia un éxito, el empresario
lo atribuia a circunstancias extemas, y cuando fallaba en algo se referia a que no empezd desde
-abajo. Como se puede notar,-a pesar de los ex1tos del joven el empresario continuaba pensando lo
CMISMO. At e W e gt 0y

i
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HACER CONCORDAR LOS HECHOS. ---
Crmoom .
Cuando se presentan dos opiniones mcompatlbles tendemos a reconciliarlas, Un método
posible consiste en nuestra habilidad para evitar tomar conciencia de las evidencias conflictivas:
otro en no formuiar las preguntas o no hacer

- FLN

las investigaciones que sospechamos, nos llevarin a enfrentar una contradiccion. Por ejemplo, un
vendedor que -conoce la -eficacia de su producto, podria evitar leer los estudios objetivos que

*".sostienen:lo contrario.
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Se han realizado estudios interesantes para demostrar lo que se conoce como "contabilidad
psicologica". Esto se produce cuando alguien justifica en su mente una decision que ha tomado,
recurriendo al expediente de agregar razones adicionales que parecen hacerla sensata. Por
ejemplo, el éxito de un negocio puede definirse a partir de diferentes parametros: reembolso del
capital empleado, insercion en el mercado, balance, solidez financiera, nuevas ventas, lealtad de
los cliente, rotacion del personal, etc.. La eleccion del parametro o combinacion de éstos
dependera de cual sea el que muestra los resultados mas alentadores.

f

Otro concepto interesante es el de racionalizar. Por ejemplo, nuestra evaluacion de la conducta
de los demas suele ser muy diferente .de la que hacemos de nuestra propia conducta, dado que
empleamos en ambos casos segmentos diferentes del cerebro, aislados entre si. Por lo general no
nos damos cuenta de la inconsistencia, hasta que interviene algun factor que nos hace prestarle
atencion. Pero ain' entonces suele ser mas ¢omo dejar intacto el aislamiento, ignorando la
inconsistencia o entrando alguna manera de racionalizarla. e

" EL RECHAZO RACIONAL. ' ' - a S A

Si hacemos un bréve recuento de la utilizacion que el cerebro hace de pautas del pasado
-juicios previos, nitinas de comportamiento, estereotipos- y de las, diversas maneras que tiene de
resistirse al cambio, neutralizando por ejemplo las evidencias conflictivas, el resultado no sera
edificante. En el caso.;de que la-pauta se haya construido con elementos insuficientes o
-contaminadas, 16 racional:del- hombre ‘se icuestiona en virtud de que.su comportamiento no es
racional. . e . s
Dado que los juicios humanos:son una mezcla de.funcionamiento racional y no-racional, es dificil
decir en qué caso un elemento va a prevalecer sobre el otro. BEEAH

i

Si por ejemplo alguien cuestiona mi opinion de que la actividad gerencial requiere mano firme y
autoritaria, vo puedo sacar a relucir argumentos y pruebas que la apoyan: Quiza no tenga
conciencia de todas las experiencias pasadas que han influido sobre la elaboracion de mi juicio. Ni
si quiera me molestaré en observar, permitiré quelas primeras impresiones influyan sobre mi
indebidamente, permitiré que los hechos recientes tengan mas peso que la observacion prolongada
u objetiva. Me resistiré al cambio porque él implica apartarme demasiado de la familiaridad de la
experiencia actual. Y hasta reaccionaré usando mis acostumbradas rutinas, pese a los resultados
no satisfactorios. Si me muestran evidencias de lo contrario, trataré de enfrentarlas de modo de no
tener que enfrentar el disgusto de tener que cambiar de idea.

o
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Este sistema de juicio humano es, para bien o para mal, el que tenemos, no hay manera de
cambiarlo. Pero si podemos usarlo trabajando las pautas de aquellas personas con quienes
debemos tratar y no en contra de ellas.

Necesitamos aseguramos de que los otros estan usando la pauta apropiada con la que pueden
comparar nuestras ideas, de que presentamos las cosas.de modo que se vinculen agradablemente
con las pautas existentes; de que cuando sea preciso cambiar o desenvolver las pautas de otras
personas, seamos capaces de hacerlo habilmente, y de que-tratamos a la:gente con todo el respeto
que se debe no solo a su naturaleza racional sino también a la no racional. -

Algunos ejemplos de lo anterior son:

. Cuando Amstrad decidié ofrecer su procesador de palabras a clientes desinformados 'fijo el
precio de 399 libras. La diferencia de una libra para:las 400 es insignificante pero_funciono.

. Los vendedores de seguros de vida suelen exponer un plan con una péliza que incluye beneficios
adicionales, como por ejemplo la doble indemnizacién por muerte accidental. Los beneficios no se

mencionan hasta que la operacion esta a punto de cerrarse, cuando el cliente se debate en tomar la

decision adicional. Este método es eficaz. ;Porqué?

. Una mujer alquilaba habitaciones probo dos formas de anunciarlo: en una, especificaba el pago
semanal total, incluyendo los gastos de gasy electricidad. En la otra, anunciaba el precio basico
de la habitacion sefialando que los gastos de servicio eran aparte. La segunda forma de anuncio
obtuvo muchas mas respuestas. : 2 r

. El profesor Ornstein sugiere (pero no recomienda) una técnica que considera buena para
comprar un automovil que se ofrece privadamente: primero le solicita a:‘un amigo que telefonee y
ofrezca un precio muy bajo por el coche. ;Qué influencia podria tener esto sobre la aceptacion de
la oferta razonable; pero algo mas baja, que usted haria posteriormente? :
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