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[ RELACIONES INTERPROFESIONALES ]

La negociacion como base del éxito
del directivo agrario

Mientras vemos como se reducen los margenes de los productos agrarios, cobran mayor im-
portancia las negociaciones que el gerente de la empresa realiza con clientes para maximizar
los ingresos, con proveedores para minimizar los costes y con empleados para aumentar la

productividad.
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egociamos continuamente a
N lo largo de nuestra vida, tan-

to en nuestra faceta perso-
nal, con la familia, la pareja, nuestros
amigos y vecinos, como en nuestra
jornada laboral. El gerente de una
empresa agraria esta continuamente
llevando a cabo negociaciones con
clientes, proveedores y compaifieros
de trabajo. Siempre y constantemente
estamos negociando. Es maés, la vida
es una negociacion mediante la cual
tratamos de construir acuerdos.

Si bien siempre se ha apreciado el
valor y la importancia de un buen ne-
gociador, ahora mas que nunca, cuan-
do los margenes se estrechan, resulta
mas importante llevar a cabo exitosas
negociaciones con clientes para maxi-
mizar nuestros ingresos y con provee-
dores para minimizar nuestros cos-
tes. Asimismo, el aumento de la ten-
sion laboral en las empresas también
hace fundamental una buena nego-
ciacion con los empleados que man-
tenga el clima laboral y la productivi-
dad lo més altos posible.

Sin embargo, le negociacién no es
innata en la persona, se trata de una
capacidad que se desarrolla y que se
aprende, que necesita de continua
préactica y de un método que aportara
prevision y control al complejo desa-
rrollo de una negociacion. A conti-
nuacioén, detallamos las principales
fases y algunas indicaciones para lo-
grar una negociacion eficaz:

Preparacion

La preparacion es la etapa mas im-
portante y sera la base para conseguir
un buen acuerdo como fruto de la ne-
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gociacion, debido a que planificara to-
das aquellas cuestiones que se trata-
ran més adelante en la fase de debate.

Una vez obtenida informacién sobre
la otra parte y sobre el problema obje-
to de la negociacion, debemos recoger
en dos listas separadas qué necesita-
mos nosotros de la otra parte y qué
necesita la otra parte de nosotros. Asi
pues, ya conocemos quién tiene el po-
der en la negociacion, ya que nuestras
necesidades son el poder de la otra
parte, al igual que las necesidades de
la otra parte representan nuestro po-
der. Puesto que no todas las necesida-
des tienen el mismo valor, debemos
priorizarlas y asignarles un peso rela-

Si disponemos de mejores
alternativas, debemos
recordar que no estamos
condenados a cerrar con la
otra parte. Muchas veces, el
mejor acuerdo es no llegar a
un acuerdo, ya que tenemos
una mejor alternativa
esperandonos fuera de la
mesa de negociacion

tivo, tanto a las nuestras como a las
de la otra parte.

Igualmente, hacemos una lista con
los recursos que nosotros poseemos y
que son de interés para la otra parte y
aquellos que la otra parte posee y son
de interés para nosotros, priorizando-
los y asignandoles un valor en fun-
cion al coste que tiene para cada parte
un determinado recurso.

Ya estamos en condiciones de fijar
objetivos. En este punto introduci-
mos tres conceptos: el BATNA (Best
Alternative To a Negotiated Agree-
ment), el precio de reserva y la
ZOPA (Zone Of Possible Agree-
ment). BATNA es la mejor alternati-
va a un acuerdo negociado, es decir,
consiste en conocer qué es lo que ha-
remos y en qué invertiremos nuestros
recursos si no llegamos a un acuerdo.
El precio de reserva es aquel en el
que se abandonaria la negociaciéon
por dejar de ser aceptable. ZOPA es
la zona de posible acuerdo o el area
en la que un acuerdo seria satisfacto-
rio para ambas partes. En ningtn ca-
so debemos comenzar una negocia-
cién sin habernos marcado estos tres
objetivos y sin haberlos estimado pa-
ra la otra parte.



Una cuestion clave es que nunca de-
bemos comenzar una negociaciéon con
una Unica solucion al problema, pues-
to que podria estrangularla facilmen-
te, asi que se deben generar multiples
opciones creativas que supongan di-
ferentes vias de solucion. Incluso, si
la negociacidén se bloquea también es
posible realizar este ejercicio de bus-
queda creativa de soluciones con la
otra parte, de forma que la negocia-
ci6n avance de forma cooperativa.

Otros aspectos importantes a con-
cretar antes de la negociacién son el
lugar en el que tendré lugar, el tiempo
que se dispone, los puntos a tratar,
las personas que formaran parte de
cada equipo de negociacion, asi como
sus roles y nivel de autoridad.

El contacto

Aunque muchos piensan que es en
esta fase en la que se juega el éxito de
una negociacion, no es ni mas ni me-
nos que la ejecucion de lo que hemos
preparado anteriormente. Si es cierto
que al existir un contacto interperso-
nal se produce una tensién como con-
secuencia de la incertidumbre sobre
hacia donde se dirigira la negocia-
cion. Sin embargo, una buena prepa-
racion previa nos permitird manejar-
nos con soltura y conocimiento.

El encuentro comenzara con un sa-
ludo célido y pausado, alguna pre-
gunta a nuestro interlocutor, tomar
asiento y colocarnos en el lugar ade-
cuado en la mesa de negociaciéon y
adoptar una postura relajada y dirigi-
da hacia la otra parte.

Ademaés, debemos obtener las pri-
meras informaciones formulando al-
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La negociacion no esinnata
en la persona, se trata de
una capacidad que se
desarrollay que se aprende,
que necesita de continua
practica

gunas preguntas y observando a
nuestro interlocutor. Asimismo, he-
mos de controlar la informaciéon que
transmitimos respondiendo de forma
general o abstracta, posponiendo
ciertos temas, incluso cambiando de
tema. Puede ser muy 1til tener un
breve esquema para saber en un prin-
cipio qué decir y como decirlo.

El debate

El debate es la etapa en la que cons-
truiremos el acuerdo que solucione el
conflicto de forma satisfactoria para
ambas partes a través de la presenta-
cion de diferentes propuestas, las
cuales deben ser claras y precisas,
completas, creibles, fieles a nuestra
lista de intenciones, creativas y per-
suasivas.

Comenzaremos con una oferta de
partida, que puede ser moderada, si
se sitiia dentro de la ZOPA; dura, si
se encuentra fuera de la ZOPA, en lo
que se conoce como zona nebulosa
(la zona nebulosa viene delimitada
por la prediccion que una de las par-
tes tiene sobre el precio de reserva de
la otra parte); o extrema, si la oferta
de partida excede de la zona nebulo-
sa. Con caracter general, la mejor
oferta de partida seria la dura, puesto

que con la moderada estamos otor-
gando concesiones sin asegurarnos el
cierre y la extrema puede hacernos
perder credibilidad para el resto de la
negociacion.

Una vez introducida la oferta de par-
tida y dentro del proceso de negocia-
cion es normal la realizacion de con-
cesiones, las cuales siempre deben
cumplir los siguientes principios: no
ceder a cambio de nada, hacer pocas
concesiones, que sean cada vez mas
pequenas y que las que se hagan de-
ben hacerse hacia el final y cerca del
cierre del acuerdo.

Cuando se formula una propuesta
concreta de resolucion del problema
debemos hacerlo con un lenguaje cla-
ro, con empatia, acompaiada de su
argumentacion y con seguridad y cre-
atividad.

Por otro lado, si nos toca a nosotros
responder a una propuesta de nues-
tro interlocutor debemos hacerlo es-
cuchando con atencién y control, ha-
ciendo preguntas, guardando silencio
y formulando una contrapropuesta.

El cierrede la
negociacion

Cualquier propuesta de cierre debe
ser comparada en todo momento con
nuestro BATNA. Si disponemos de
mejores alternativas, debemos recor-
dar que no estamos condenados a ce-
rrar con la otra parte. Muchas veces,
el mejor acuerdo es no llegar a un
acuerdo, ya que tenemos una mejor
alternativa esperandonos fuera de la
mesa de negociacion.

Un buen cierre es aquel que es el re-
sultado de un proceso bien gestiona-
do, optimiza las condiciones de parti-
da de la negociacion, no necesita da-
far la identidad de una de las partes
ni la relacién entre ambas y consigue
al menos los objetivos previstos res-
pecto al otro y respecto a la aproba-
ci6n de uno mismo.

Tanto si se ha llegado a un acuerdo
como si no se ha conseguido, es nece-
sario una despedida que deje una
buena impresion del contacto. La otra
parte debe percibir una buena impre-
sion de él mismo, de la organizacion,
de la empresa que representamos y
de la relacion establecida.
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