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LA NEGOCIACION
BASADA EN EL
METODO DE HARVARD

Tradicionalmente se le ha atribuido a la
palabra conflicto

En una sociedad en donde el conflicto es

una carga emotiva desfavorable, aun
cuando existen una serie de indicadores
gue podrian conducirnos a la solucion
contraria

inconscientemente equiparado con
cuestiones destructivas, resulta importante
no perder de vista ni desconocer aquellas
oportunidades que una situacion
conflictiva nos puede llegar a presentar

es natural entre las personasy la
diversidad es parte de la vida en

La heterogeneidad

comunidad, estas diferencias motivan

discrepancias y pueden, si no son
Manejadas correctamente, derivar en
conflictos.

Teniendo clara esta suerte de habitualidad
con la que, casi a diario, nos enfrentamos
al conflicto, resulta

Cada vez que nos veamos enfrentados a
una situacion conflictiva

determinante poder comprender su real

significancia, es por ello que estamos con

quienes lo ven desde un prisma mas bien
optimista

consideramos que en lugar de optar por
aquellos sentimientos encontrados, se

debiese aprovechar esa instancia para no
s6lo crear oportunidades de acuerdo

sino que Mas bien se nos presenta desde

El conflicto no es un concepto

. o objetivo
Conflicto y negociacion )

el punto de vista subjetivo, es decir, el
conflicto viene a ser aquello que los

individuos perciben como tal

la vida diaria y nos viene a demostrar

Surge en situaciones de

simplemente aquello que los sujetos
consideran importante para ellos

puede decirse que el conflicto se presenta
como una contraposicion intersubjetiva de

Desde un punto de vista juridico

derechos y obligaciones, como un

fendmeno que se produce cuando
respecto un mismo bien coexisten dos

pretensiones encontradas

gue no existe un concepto univoco
del conflicto, asi, éste ha sido presentado

La psicologia nos muestra

desde distintas perspectivas psicoldgicas,

bien como lucha de sistemas de energias
teorias psicoanaliticas o como oposicion
de conductas teorias conductistas

Cabe afirmar que el conflicto en si mismo
no es negativo o positivo

sera destructivo si no es resuelto y escala
en una confrontacion hostil directamente
en violencia, y constructivo si permite
canalizar las diferencias y actuar hacia una
solucién

buscar la manera mas racional y

conveniente de manejarlo, este analisis no

Es necesario analizar el conflicto para

Cabe puntualizar que el conflicto
siguiendo un concepto mas bien neutro

de él es

Cabe resaltar que no existe una formula

exacta

La negociacion se entiende como

La negociacion es planteada desde

Negociacion integradora o negociacion

cooperativa

En este sentido resulta importante aclarar

que

Es dable sostener que un acuerdo no
puede ser considerado como bueno o

malo

Resulta interesante advertir al futuro

negociador

Los obstaculos que con mayor frecuencia
surgen en un proceso negociador

Alcanzando el acuerdo. En busqueda de

los intereses

La negociacion como método de
resolucion de conflictos

puede ser omitido, puesto que es el propio

conflicto quien nos proporcionara la
informacién necesaria para definir la
estrategia de gestion

psicolégicamente inevitable cuando los
seres humanos viven en comunidad, no
resultando dificil apreciar que donde hay
interaccion social y humana
inevitablemente

Para resolver las multiples discrepancias o
desacuerdos que de seguro se presentaran
durante una legitima contraposicién de
intereses, por el contrario, el tipo de
herramienta negociadora por la cual se
sortearan las dificultades antes expresadas

el proceso en donde dos o mas partes
trabajan conjuntamente para lograr una
solucion mutuamente aceptada sobre uno
0 mas problemas, la negociacion es un
proceso de concesiones mutuas que,
cuando se realiza bien

una doble perspectiva, ya sea como una
confrontacion, o bien, como una
cooperacion, quienes consideran a la
negociacién como una confrontacién ven
al proceso negociador como
una competicion

destaca como una de sus caracteristicas la
inexistencia de perdedores, de este modo
el enfrentamiento de intereses no acaba
con el beneficio exclusivo de una de las
partes, por el contrario es mucho mas
satisfactorio

aunque en nuestro concepto y por las
razones ya apuntadas sera preferible la
negociacién cooperativa a la competitiva,
en la practica ninguno de los dos extremos
es lo ideal

puesto que si ya se ha firmado un acuerdo,
cabe suponer que debe ser
necesariamente bueno para el negociador
o en el peor de los casos menos malo que
su mejor alternativa

gue durante el desarrollo del proceso de
negociaciéon y casi con toda seguridad—, se
encontrara con una serie obstaculos o
dificultades, que, si no logra sortearlos
exitosamente,

Esta dificultad es de indole mas bien
interna y apunta hacia el interior del
propio negociador, dice relacion con que
los seres humanos son maquinas de
reaccion

La reaccidon

El segundo obstaculo lo constituyen las
emociones negativas de la contraparte, los
ataques que podrian deberse airay
hostilidad

Las emociones

En este punto el obstaculo lo constituye el
comportamiento posicional de la
contraparte, el habito de atrincherarse en
una posicion y hacer ceder al negociador
sin tener la intencion de doblegar
Su postura

Las posiciones

Puede que el objetivo del negociador sea
lograr un acuerdo satisfactorio para ambas
partes, pero podria encontrarse con que a
su contraparte no le interesa el resultado
llegado por el negociador

El descontento

Por ultimo, si la otra parte entiende al
proceso hegociador como un asunto de
ganar/perder estara resuelta a derrotar al
negociador cooperativo

El poder de la contraparte

son el denominador comun de la
negociacion. Si las personas no tuvieran
necesidades insatisfechas no negociarian.

Las necesidades y su satisfaccion

que tanto el negociador como su
contraparte desean algo, de otro modo no
habria posibilidad de llegar a acuerdos

De esta forma la negociacion supone

la posicion de una de las partes entra en

conflicto con la posiciéon de la otra, por lo

gue para solucionar de forma conjunta el
problema

La negociacion comienza cuando

es relevante, ya que la posicion consiste en
las cosas concretas que la parte desea (
dinero, plazos, condiciones); en cambio
los intereses son las motivaciones
intangibles

La diferencia entre interés y posicion

€en una negociacion es analizar los
intereses de todas las partes, haciéndose
esta simple pregunta: ;por qué se quiere
un resultado en particular

La via mas eficaz para alcanzar acuerdos

resulta un paso fundamental para no
s6lo comprender, sino que también
Mmanejar, todo el proceso de negociacion

Distinguir entre intereses y posiciones

identificar si tanto él como su contraparte
estan llevando a cabo una negociacion
basada en los intereses o en las posiciones
sera determinante para asentarlo en una
posicion privilegiada

El negociador sea capaz de

puntos de partida para alcanzar un
acuerdo, es de esperar que se muestren
mas flexibles a la hora de tomar decisiones

Cuando ambas partes negociadoras
utilicen los intereses

gue se encuentran escondidos detras de
las posiciones es claro, lo que es menos
claro es la forma de
lograr comprender dichos intereses

El beneficio que proporciona buscar los
intereses

de forma significativa cuando el
negociador ha preparado bien el tema, es
Mmenester también prestar atencion a todo
el proceso

La negociacion se simplifica

en sus circunstancias particulares se han
propuesto los denominados siete
elementos del proceso de negociacion en
Harvard

Para ayudar a la asignacion de los
elementos de cada negociacion

analizarse tanto desde la perspectiva de la
preparacion, como durante el curso de la
misma, constituyendo dichos pilares un
marco general de trabajo para cualquier
proceso negociador

El modelo Harvard puede

Alternativas

Intereses
Opciones
Las bases que debiese tener todo proceso L
: Criterios
negociador
Relacion

Comunicacion

Compromisos

Son los recursos de que dispone cada
parte si no se llega a un acuerdo, los
movimientos que una parte u otra pueden
realizar por cuenta propia, sin necesidad
de que la otra esté de acuerdo

Alternativas

la identificacion de los BATNA permitira a
los negociadores evaluar principalmente si
éstas ofrecen una buena
via para resolver los conflictos a los que se
enfrentan

Durante la preparacion de la negociacion

es la clave del poder de negociacion; este
poder no depende de la riqueza, jerarquia
En este sentido cabe afirmar que el o tamano de los negociadores, sino que de
BATNA cuan bueno sea el respectivo
BATNA que cada uno pueda tener, por lo
gue aquella parte negociadora

Este punto ya fue desarrollado cuando se
hizo referencia a la importancia de
los intereses por sobre las posiciones de las

Intereses | d
. . artes, por lo que en este apartado
Pilares de una buena negociacion X P N X p‘
nos centraremos en algunos topicos que, a
nuestro parecer
toda la gama de posibilidades
Se suele emplear este término para que se encuentran sobre la mesa de
identificar discusion en que las partes pudieran llegar
a un acuerdo y satisfacer sus respectivos
intereses
es ver si alguna de ellas puede idear
El propdsito de identificar los intereses de opciones creativas para satisfacerlos; asi,
cada parte una opcion puede transformarse en un
posible acuerdo o parte de un acuerdo5
Opciones
Consiste en hacer la torta mas grande,
Crear valor encontrando valor en las diferencias,
reemplazando el «ganar-perder» por el
«gaharganar
Este tipo de estrategia negociadora se
Tres estrategias de negociacion que denomina también negociacion de suma
pueden ser utilizadas para formulary Reclamar valor cero, porque el pastel no se puede
generar opciones agrandar mas, y lo que una parte gana es a
costa de lo que la otra pierde
Se refiere a como manejar de forma eficaz
El dilema del negociador y 5|multan‘ea los dos procesos descritos
anteriormente, el valor creado
debe ser posteriormente reclamado
funcionen como varas de
Criterios medir para llegar a la solucién mas justa
para las partes negociadoras
son aquellas que se realizan con las
Relacion

Comunicacion

Compromisos

personas o instituciones con las cuales se
ha negociado antes y se volvera a hacerlo

Es pertinente destacar que la fluidez de
informacion es el recurso fundamental
de una buena negociaciony que la
comunicacion es la forma en la que se
desplaza la informacion de una parte a
otra

se suele decir que una negociacioén ha sido
un éxito sélo cuando da como fruto un
acuerdo con el que se comprometen
todas las partes involucradas en el proceso

la propia naturaleza humana planteara a

los negociadores, sera importante q

Conclusion g
elementos que a fin de cuentas

ue

éstos no pierdan de vista aquellos

constituyen los pilares de un proceso

negociador eficaz

XMind | Trial Mode



Bibliografia
Antologia toma de decisiones



