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Técnicas de Negociacion: Como negociar eficaz y exitosamente
Negotiation Techniques: How to Negotiate Effectively and Successfully

Miguel Angel Vazquez-Alamilla 2 Raul Rodriguez-Moreno °

Abstract:

En el mundo de los negocios y en la vida misma estamos negociando en todo momento, conocer las estrategias, los métodos y las
técnicas de negociacion es deseable para todo aquel que desee participar en una negociacion, en el libro Técnicas de negociacion
como negociar eficaz y exitosamente de Anastasio Ovejero Bernal encontramos un compendio de estas técnicas, estrategias y métodos
para negociar. El autor recomienda que un buen negociador tiene que tener una buena formacion en el campo, para esto ofrece un
andlisis detallado de los errores mas comunes del negociador, los errores irracionales que se cometen al negociar, lo que hay que hacer
para realizar la preparacion fisica y psicoldgica de la negociacion, las fases de la negociacion, establece un propio modelo para la
negociacion, también determina como hacer negociaciones colectivas y cuales son los limites en la negociacién. Ovejero Bernal
establece que ademas de la formacion en la negociacion debe complementarse con la experiencia y la pericia, elementos que sin lugar
a dudas se veran afectada por la primera.
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Resumen:

In the world of business and in life itself we are negotiating at all times, knowing the strategies, methods and techniques of negotiation
is desirable for anyone wishing to participate in a negotiation, in the book Negotiation techniques how to negotiate effective and
successfully of Anastasio Ovejero Bernal we found a compendium of these techniques, strategies and methods to negotiate. The
author recommends that a good negotiator has to have a good training in the field, for this he offers a detailed analysis of the most
common errors of the negotiator, the irrational errors that are committed when negotiating, what has to be done to perform the physical
preparation and psychological negotiation, negotiation phases, establishes a model for negotiation, also determines how to make
collective bargaining and what are the limits in the negotiation. Ovejero Bernal establishes that in addition to training in negotiation
should be complemented with experience and expertise, elements that undoubtedly will be affected by the first.
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psicologica y critica, de estos temas al campo educativo
y laboral.

En el libro Técnicas de negociacion cédmo negociar eficaz
y exitosamente Anastasio Ovejero Bernal deja en claro
gue la negociacion se puede aprender pero jamas se
podrd considerar que estd basado en un proceso
hipotético-deductivo, sino mas bien es dominar el sentido
comun, la psicologia humana y poseer habilidades
sociales, la razon se fundamenta en que el negociador
siempre pisa sobre arenas movedizas refiriéndose a que
en la negociacion estamos ante el arte del disimulo, del
regateo, la astucia, de la apariencia, del engafio... El autor
considera que para ser un negociador exitoso se necesita
la conjugacion de varias cosas, fundamentalmente de las

Resefia

Anastasio Ovejero Bernal es catedratico de Psicologia
Social de la universidad de Valladolid, proviene de la
Universidad de Oviedo, estudio Psicologia y Filosofia en
la Universidad Complutense de Madrid, también amplios
estudios de Psicologia social en la Universidad de Paris,
ha realizado estancias universitarias en la Universidad
Libre de Amsterdam y en la Universidad de Bolonia. Ha
publicado alrededor de 100 articulos cientificos y
capitulos de libros, asi como una veintena de libros. Esta
interesado principalmente por el estudio de las relaciones
entre el individuo, la cultura y la sociedad, asi como por
la aplicacién, desde una perspectiva eminentemente
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siguientes tres: buena formaciébn en el campo,
experiencia y pericia.

La obra comprende de 16 capitulos donde los temas son:
Introduccién general, Conflicto y negociacién, Psicologia
social y negociacion, Qué es la negociacion: Modelos
explicativos, La irracionalidad como principal enemigo del
negociador, Errores irracionales mas frecuentes en la
negociacién, Como preparar la negociacion, El contenido
de la negociacion: Fases esenciales, El modelo de las
ocho fases, Estilos de negociacion: Negociacion
cooperativa vs. competitiva, Negociar a través de la
accion: Los dilemas sociales, Factores que influyen en la
negociacién, Los limites de la negociacion, Formas de
intermediacién: Derecho, conflicto y mediacion,
Conclusiones.

El autor afirma que uno de los principales enemigos del
negociador es la irracionalidad, explica que en el proceso
natural de inferencia para tomar decisiones donde se
tiene que considerar la informacién y las personas con
quien se interactia o se negocia y podemos incurrir en
sesgos significativos, entre los que se destacan los
siguientes: Sesgo de confirmacién, sesgo de
perseverancia en la creencia, heuristico de disponibilidad
y sesgo a la memoria adaptativa. Una de las condiciones
de crucial importancia a tomar en cuenta en una
negociacién es la formaciéon de impresiones de las
personas con quienes vamos a hegociar, asi como la
comunicacion no verbal en la negociacién, ante esta
situacion, el autor considera se puede tener
repercusiones sobre la negociacién debido a que
tendemos a relacionar percepciones Yy recuerdos
pasados con nuevas situaciones y pueden estar
sesgadas.

El autor también ha identificado cuales son los errores
irracionales mas frecuentes en la negociacién, considera
gue son: La escalada irracional del compromiso, El mito
del pastel entero, Anclaje y ajuste, Enmarcar las
negociaciones, Disponibilidad de la informacion y la
maldicion del ganador. En el primer tipo de error se
recomienda evitarlo comprendiendo los factores
psicolégicos que lo alimentan, para el segundo se
recomienda buscar soluciones creativas y evitar
supuestos que eviten la solucion del problema,
prepararse antes de la negociacion, reconocer las anclas
irreales y ser flexible en el proceso de negociacién, en el
siguiente tipo de error se recomienda considerar los
cuatro tipos que se puede enmarcar una negociacion: la
situacion, los resultados, los puntos de referencia y el
efecto del enmarcamiento sobre la negociacion, en el
penultimo tipo de error se recomienda tener cuidado con
la recuperacion de la informacion y su énfasis en otras
palabras, tener conciencia del poder y de influencia del
control de la informacion, asi como de la accesibilidad y
fiabilidad de la informaciéon. Por ultimo, el error de la
maldicion del ganador se evita no alimentando la idea de
gue se puede negociar sobre la marcha, siempre que
aparezca un nuevo elemento en la negociacion se debe
analizar en todas sus vertientes.

Una de las consideraciones en la negociacion es la
preparacion de esta, Anastasio Ovejero Bernal explica
como realizar esta preparacion, explica que los factores
a considerar es la preparacion del ambiente fisico y la
preparacion psicolégica, asi mismo recomienda

estrategias para facilitar los trueques y estrategias para
crear acuerdos integrativos.

Las fases esenciales para una negociacion, segun el
autor, son: Fase previa, Fase de preparacion, Primera
fase: Cuestiones de procedimiento y enumeracion de los
puntos en litigio, Segunda fase: El contenido y la
exploracién de las posibilidades de negociacion, Tercera
fase: El desenlace.

A diferencia de las fases esenciales que describe el autor,
presenta un modelo de ocho fases para realizar un
proceso de negociacién, es mas concreto y consiste en
los siguientes pasos: La preparacion, La discusion, Las
sefiales, Las propuestas, El paquete, El intercambio, El
cierre, El acuerdo. También hace una distincion entre
negociaciones cooperativas y competitivas, describe que
hacer en cada caso y cuales son sus caracteristicas.

En negociaciones colectivas el autor recomienda tomar
en cuenta los dilemas sociales y proporciona consejos
para actuar correctamente. También proporciona tacticas
y estrategias de negociaciéon, asi como tacticas
operativas, interpersonales y  persuasivas y
negociadoras.

Establece como limites de negociacion varias etapas:
Ruptura y emplazamiento, El dominio-frustracion, Los
compromisos, Acuerdo sobre un procedimiento para
decidir quién ganara, Solucion integrativa, Sinergia. Aqui
hace el reconocimiento que una negociacién siempre
esta cargada de cuestiones éticas que deben ser
consideradas.

El libro Técnicas de negociaciébn como negociar eficaz y
exitosamente y el modelo de ocho pasos para hacer una
negociacion, descrito por el autor, en comparacion con el
método Harvard presenta similitudes y se complementan,
sin embargo, Anastasio Ovejero Bernal presenta una
metodologia bastante apropiada y refuerza, en todo el
libro, con ejemplos préacticos faciles de entender; queda
muy claro que negociar es un proceso complejo pero el
libro muestra estrategias, metodologias y técnicas muy
tiles que se deben estudiar y entender para aplicarlas
correctamente al momento de negociar.

Definitivamente es un libro que explica la negociacion
desde su concepto, caracteristicas y genera
conocimiento préactico para la negociacion, en el caso del
area de la administracion y la necesidad de negociar
como parte de las actividades cotidianas de un
administrador es un libro recomendado que puede ayudar
a comprender el proceso de la negociacion y generar
buenos acuerdos, no cualquier acuerdo, sino uno que sea
adecuado a los intereses de las partes involucradas
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