
La negociación:
una fuga incalculable de valor
LA negociación es una habilidad

clave hoy en día. No sólo a nivel
directivo, sino en todo tipo de

ámbitos, debido a que nos vemos
implicados en procesos de negocia-
ción con gran frecuencia. A pesar de
ello, diversos estudios muestran como
todavía, a día de hoy en el 70%  de  los
procesos de negociación se pierde
valor, es decir, dinero.  

¿Cómo podremos explicar que la
primera pregunta que un negociador
se hace cuando termina la negociación
es si ha logrado lo máximo que podía?
Y lo que es más grave, ¿cómo pode-

mos aceptar que
no sea capaz de
dar una respuesta
concreta y objetiva
a esa cuestión?

Todas estas
interrogantes y
muchas otras ele-
van en gran medi-
da la importancia
de dominar esta
habilidad y ponen
en entredicho los

resultados logrados en los procesos de
negociación actuales, que, aunque
finalizados con éxito y acuerdo, distan
a menudo del acuerdo óptimo. 

Y es que el camino hacia el acuerdo
óptimo en una negociación está reple-
to de obstáculos y fugas de valor que
van mermando la potencia de la solu-
ción final.

Los obstáculos hacia el óptimo:

La experiencia nos dice que algunas de
esas trabas están relacionadas con la
correcta gestión de nuestro interlocutor
como persona. A veces, los negocia-
dores olvidan que delante tienen una
persona con sus emociones, sus mie-
dos, sus percepciones, etc. Precisa-
mente estos elementos son los gran-
des descuidados en el proceso
de negociación, ya que los
negociadores están exclusiva-
mente preocupados por la
defensa a ultranza de sus
objetivos particula-
res.

Sin embargo, la
pregunta que casi
nunca nos hacemos
es: ¿no es más fácil
lograr mis objetivos
si gestiono correcta-
mente a mi interlocu-
tor? La respuesta es
afirmativa. Pero,
¿cuáles son los ele-
mentos a cuidar en la
gestión de las personas en
una negociación? Básica-
mente son tres:

•  Conocer con precisión
la percepción que los
negociadores tienen del
proceso y de los temas a
tratar.

•  Practicar el control emocional
propio y gestionar activamente las
emociones, de forma que la
negociación no incorpore
“objetivos adicionales” que tienen
que ver con la humillación del otro,
etc.

•  Lograr una eficaz comunicación a
través de la escucha activa,
evitando los costosos errores

comunicativos como son los
malentendidos, las
atribuciones o la falta de
atención al mensaje del
interlocutor debido a nuestra

falta de empatía.

Sin embargo, las
fugas de valor, no
radican únicamente
en la deficiente o
inexistente gestión
de la variable perso-
na en el proceso
negociador. Otro de
los grandes factores
generadores de pér-
dida de valor en una

negociación son las tácti-
cas de presión empleadas
básicamente por los nego-
ciadores duros, con el obje-
tivo de obtener concesio-
nes que incrementen sus
beneficios particulares al
final de la negociación. Las
tácticas son muy diversas y
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van desde la invención de otras ofer-
tas o alternativas al acuerdo que se
está barajando, hasta la presión con
un ultimátum.

Cada una de estas tácticas podrí-
an ser respondidas con una contra-
medida concreta tratando de neutrali-
zar la presión que ejercen. Una de las
respuestas más útiles y genéricas
para toda táctica de presión, consiste
en poner encima de la mesa el
empleo de dicha artimaña. Dicho de
otra manera, el interlocutor presiona-
do podría señalar al otro agente
negociador que es consciente de lo
que está intentando y que no le va a
servir de nada. Evidentemente, existe
un paso previo a esta contramedida
genérica; descubrir que realmente se
está empleando una táctica de este
tipo.

Todo este tipo de tácticas de ata-
que y contraataque nos condenan a
la siguiente fuga de valor; la cantidad
de tiempo perdido en la negociación.
Hay algunos datos escalofriantes
como los que anualmente publica el
Consejo de Relaciones Laborales, en
los que año tras año nos encontra-
mos con que la media de duración de
negociación de los Convenios Colec-
tivos en la CAPV supera los 240 días. 

Las negociaciones son planifica-
das como grandes luchas en las que
sólo puede ganar una de las partes.
Como consecuencia de ello, el tiem-
po de negociación se “invierte” en
tratar de vencer al otro, sin que ello
sea posible en la mayoría de las oca-
siones porque una de las condicio-
nes para negociar es precisamente el
reparto de poder. 

¿Por qué no invertir el tiempo de
negociación en tratar de compartir
información de forma que logremos
acuerdos óptimos? La respuesta: la
falta de confianza. Por falta de con-
fianza en el interlocutor atacamos
antes de que nos ataque él, esconde-
mos información, mentimos, presio-
namos, no nos importa su punto de

vista y percepción del problema,
aprovechamos emociones como el
miedo, y un largo etcétera que provo-
ca negociaciones largas, poco efica-
ces, que derivan en acuerdos poco
inteligentes con una estabilidad más
que dudosa en el tiempo.

Por dónde comenzar 

Como hemos podido observar, las
fugas de valor en una negociación
pueden ser muchas y variadas, pero,
¿cuál debe ser el punto de partida
para mejorar en esta habilidad clave
en la eficacia y rentabilidad de las
organizaciones? 

Evidentemente, la respuesta
depende del nivel de habilidad nego-
ciadora que cada uno posea, pero un
posible punto de partida apunta al
autodiagnóstico propio en las todas
las posibles fugas de valor que exis-
ten. La sola conciencia de estas posi-
bles fugas hará que nuestro compor-
tamiento cambie y evolucione, debi-
do a que tendremos una visión más
objetiva de lo que pueda estar pasan-
do en cada momento de la negocia-
ción. 

Por otro lado, una vez realizado
ese diagnóstico es probable que des-
cubramos varias fugas de valor pro-
pias, de forma que habrá que priori-
zar su entrenamiento y corrección.
Habitualmente, la mejora debe
comenzar por la correcta gestión de
la variable persona, ya que si no
logramos el grado de confianza nece-
sario y conocemos con precisión y
emociones del otro, difícilmente sere-
mos capaces de generar alternativas
creativas y aditivas de valor mutuo. 

A partir de ahí, con un espíritu de
mejora continua personal, se pueden
ir puliendo el resto de fugas de valor
detectadas, manteniéndonos alerta
para evitar recaídas.

Joseba Tutor.
Sinergos
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