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Resumen

El proceso de negociacion estd compuesto por varias etapas, pero sin lugar a dudas es la preparacion de la
negociacion la que brinda los elementos necesarios para garantizar la ejecucion exitosa de éste proceso. Las literaturas
actuales han expuesto una serie de modelos de negociacidn, enunciando los objetivos de cada una de las etapas del
proceso, sin embargo, han adolecido del detalle requerido para guiar a los especialistas durante la etapa de la
preparacion de la negociacion, fundamentalmente a aquellos que no cuentan con la experiencia suficiente como para
sobreentender las actividades que deben realizar. Es por ello que la presente investigacion se enfocé en el desarrollo
de una guia préctica que expone las actividades a desarrollar en el subproceso de preparacion de una negociacion, asi
como las entradas, técnicas y herramientas, y salidas involucradas en cada una de las mencionadas actividades.

Con la aplicacion de la presente guia en diversas negociaciones, se logr6 demostrar el mejoramiento de los
indicadores que describen el desarrollo de un proceso negociador.

Palabras clave: negociacion, subprocesos de la negociacion, preparacion de la negociacion, guia practica.

Abstract

The negotiation process consists of several stages, but it is without doubt the preparation of the negotiation that
provides the necessary elements to guarantee the successful execution of this process. The current literature has
exposed several negotiation models, stating the objectives of each of its stages, however, have lacked the detail
required to guide the specialists during the stage of preparation of the negotiation, mainly those who do not have
sufficient experience to understand the activities to be carried out. This is why the present research focused on the
development of a practical guide that outlines the activities to be developed in the preparation process of a
negotiation, as well as the inputs, techniques and tools, and outputs involved in each of the mentioned activities. With
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the application of the present guide in several negotiations, it was demonstrated the improvement of the indicators
that describe the development of a negotiation process.
Keywords: negotiation, negotiation threads, negotiation preparation, practical guide.

Introduccion
De acuerdo a Fisher, Ury y Patton, 2011 [4]; cada vez hay mas ocasiones que requieren una negociacion, todo el

mundo quiere participar en las decisiones que le afectan y, por el contrario, cada vez son menos las personas que
pueden llegar a aceptar decisiones que han sido tomadas por otros. Mills, 2016 [8] plantea que todos negociamos
porque la negociacion es simplemente una forma muy efectiva de conseguir lo que queremos. Negociamos para
arreglar nuestras diferencias y negociamos por propio interés para satisfacer nuestras necesidades.

Si los anteriores planteamientos se aplican a la gestion de proyectos, se podria decir que durante todo el ciclo de vida
de un proyecto, se estaran desarrollando procesos de negociacion que apoyaran a la culminacion con éxito del mismo.
De acuerdo al Reporte del Caos, durante el afio 2015, el 29% de los proyectos fueron exitosos, el 52% corresponde a
proyectos que fueron ajustados y el 19% a proyectos fallidos; por lo que se podria decir que mas del 70% de los
proyectos han tenido la necesidad de realizar un proceso de negociacion posterior a su contratacién, lo que evidencia
la importancia de arribar a acuerdos que garanticen un marco que provea la flexibilidad necesaria ante futuras
negociaciones y ajustes.

Por otra parte, a partir de un analisis de los factores del éxito relacionados en este Reporte, se puede encontrar que
factores que acumulan mas del 50% del puntaje para alcanzar el éxito, estan directamente relacionados con la
habilidad negociadora de las personas (ver Tabla 1); por lo que se podria afirmar que una buena preparacion como
negociadores, influencia en el éxito de los proyectos.

Tabla 1 Influencia de la negociacién en los factores de éxito de los proyectos enunciados en el Reporte del Caos 2015.
(Fuente: Elaboracion propia a partir del Reporte del Caos)

Factor Puntos Influencia de la negociacién

Apoyo ejecutivo 15 | Mediante el proceso de negociacién se puede lograr el convencimiento de la
directiva, y de esta manera alcanzar el apoyo financiero y emocional que se requiere
para éxito del proyecto.

Madurez emocional 15 | El nivel de madurez emocional es determinado por cémo las personas trabajan
juntas; por lo que la capacidad negociadora y de resolucion de conflictos, se
considera entre los elementos basicos para alcanzar un correcto acople del grupo en
su camino hacia el trabajo en equipo.
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Participacion del 15 | Este factor viene determinado por el nivel de involucramiento del usuario en la toma
usuario de decisiones del proyecto; lo que condiciona que deba existir un acuerdo y por
ende un proceso negociador previo a éste.

Experiencia en gestion 5 | La negociacion es un area del conocimiento imprescindible en la gestion de
de proyectos proyectos; en todo momento del ciclo de vida de desarrollo de un software se toman
decisiones, por lo que se hace necesario llegar a acuerdos.

Objetivos del negocio 4 | Este factor se enfoca en la comprensién por todos los involucrados y participantes
claros del propdsito comercial de ejecutar el proyecto; por lo que implicara un proceso de
negociacién y toma de acuerdos.

Total de puntos 54

Tomando como base el estudio de diversos autores, se pueden establecer como procesos dentro del area de
negociacion los siguientes: preparacion, ejecucion, cierre y seguimiento (Cano y Baena, 2015)[2], (Ogliastri,
1998)[11], (Anthopoulos y Xristianopoulou, 2012)[1], (Linares, Calder6n, Donatti, Herndndez y Martinez, 2009)[8],
(Mills, 2016)[9], (Zapiola, 2009)[17], (Tarantino-Curseri, 2017)[16]. Sin embargo, dentro de éstos, la preparacion es
considerada una etapa muy importante porque refleja qué tan capacitado se esta para enfrentar el proceso frente a la
otra parte (Jiménez Sanchez, RigacciZefia, Sierra y Zaret, 2016)[7].

La preparacion de la negociacion resulta la clave del éxito para la consecucion de los objetivos. La habilidad de las
negociaciones no reside en tener ideas brillantes y hacer propuestas desconcertantes e inesperadas en la mesa de
negociacion, sino en llevar todo el proceso bien preparado y previsto desde el principio hasta el final, sin dejar ningin
aspecto al azar. Si estamos pensando sobre la marcha los argumentos para defender nuestros intereses, incurriremos
en un grave error, ya que no podremos escuchar activamente a la otra parte y averiguar asi sus preferencias, intereses,

puntos fuertes y débiles (Hernandez, 2016)[5].

Es por ello que la presente investigacién se enfocO a la etapa de preparacion dentro del proceso de negociacién,
trazandose como objetivo la elaboracion de una guia practica para la preparacion de negociaciones en el marco de la
gestion de proyectos; de manera que se pudiese contar, no solo con elementos teéricos del proceso de negociacion, si
no con un material que exponga: entradas, técnicas y herramientas, y salidas, que orienten claramente su aplicacién en
un proceso de negociacion.

Materiales y métodos
Para el desarrollo de la preparacion de la negociacion se propone la ejecucién de cinco actividades (Figura 1):

1. Estudio del entorno cultural, legislativo y de los valores que impactan en el estilo de negociacion de la

Grupo Editorial “Ediciones Futuro” 34
Universidad de las Ciencias Informéticas. La Habana, Cuba
seriecientifica@uci.cu



http://publicaciones.uci.cu/
mailto:seriecientifica@uci.cu

Serie Cientifica de la Universidad de las Ciencias Informaticas
Vol. 10, No. 8, Mes Agosto, 2017

ISSN: 2306-2495 | RNPS: 2343

Pég. 32-49

http://publicaciones.uci.cu

contraparte.
2. Estudio de causas que dieron lugar a la negociacion.
3. Definicién del modelo de la negociacién.
4. Analisis de riesgos.
5. Elaboracion de la estrategia de negociacion.
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Figura 1 Diagrama del subproceso de preparacion de la negociacion.

Actividad 1. Estudio del entorno cultural, legislativo y de los valores que impactan en el estilo de negociacion
de la contraparte.

En todo tipo de negociacion, con independencia del origen de los agentes involucrados, es necesario llevar a cabo un
estudio profundo del entorno cultural, legislativo y de los valores que impactan en el estilo negociador de las partes.
Un ejemplo de esto lo expone Castell, 2014[3]; cuando plantea: para negociar con los chinos, es importante conocer el
entorno cultural y los valores que impactan en el estilo de negociacion. Usualmente los empresarios chinos consideran
a los occidentales como agresivos e impersonales, y tienden a ser desconfiados y dudar de las buenas intenciones del
extranjero con el que negocian; la confianza es muy dificil de ganar, y sin ella, es imposible desarrollar una buena
relacion comercial.

Los pueblos del mundo, desde su fundacion, van desarrollando su cultura, la cual se plasma en sus formas de vida,
organizacion social, filosofia y espiritualidad; normatividad ética y juridica; arte, ciencia y tecnologia; economia y

comercio, educacién; memoria histérica, lengua y literatura, entre otros. El conjunto de estas disciplinas y vivencias
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forman la identidad cultural de las identidades y les provee los instrumentos necesarios para su desarrollo en el marco
de ese contexto (Portugal Flores, 2007)[14].

Las decisiones que toman los negociadores pueden estar concertadas desde sus valores culturales, por lo que las

diferencias culturales son clave en el proceso negociador: si no se manejan bien, podrian generar obstaculos. (Castell,
2014)[3].

Tomando en consideracion las anteriores aseveraciones, y con el fin de lograr un mayor conocimiento de la

contraparte negociadora que tribute al desarrollo satisfactorio del proceso de negociacion; se propone realizar la

presente actividad, tomando en consideracién las entradas, técnicas y herramientas, y salidas, que se muestran a

continuacion.

N .. N . N\

Entradas Técnicas y Salidas
- Informacion sobre herramientas - Elementos a tener
la cultura, valores y - Juicio de expertos. en cuenta durante la
elementos negociacion.
legislativos de la
contraparte

\ legociadora. Y, \_ Y. \_ Y,

Figura 2 Relacion de entradas, técnicas y herramientas, y salidas de la actividad: Estudio del entorno cultural, legislativo y de los

1.1.1.

1.1.2.

1.1.3.

valores que impactan en el estilo de negociacion de la contraparte.
Entradas
Informacidn sobre la cultura, valores y elementos legislativos de la contraparte negociadora: informacion
recopilada sobre el entorno de la contraparte negociadora; profundizando en los aspectos culturales,
legislativos y de los valores que pudiesen influenciar directa o indirectamente en el proceso de negociacion.
Técnicas y herramientas
Juicio de expertos: se utilizard para analizar la recopilacion de informacion sobre la cultura, valores y
elementos legislativos de la contraparte negociadora; y determinar qué elementos podrian influenciar el
desarrollo de la negociacion. De igual manera se empleard para conformar el documento: Elementos a tener
en cuenta durante la negociacion.
Salidas
Elementos a tener en cuenta durante la negociacion: documento que relaciona los elementos que se deben
tener en cuenta durante la negociacion; incluye consejos sobre aspectos que no pueden perderse de vista por

su posible sensibilidad e influencia en el proceso.
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Actividad 2. Estudio de causas que dieron lugar a la negociacion.

Platén (como se citd en Tarantino-Curseri, 2017[16]), planted: “Todo lo que nace proviene necesariamente de una

causa, porque sin causa nada puede nacer”; lo que sent6 las bases para el principio de la causalidad.

De acuerdo a este principio, se considera que causa-efecto, accion-reacciéon es uno de los axiomas o postulados

fundamentales de la ciencia, y evidentemente tiene una clara participacion durante todo el ciclo de vida de una

negociacion. Es por ello que, previo a iniciar una negociacion, se recomienda reflexionar, analizar, estudiar e

investigar un namero considerable de las posibles causas, que hayan podido catapultar la necesaria negociacion. Esto

por dos razones: la primera, para tener una vision clara del todo, y la segunda, para evitar o propiciar la posible

ocurrencia de una o varias de las posibles causas y asi evitar o propiciar un futuro (Tarantino-Curseri, 2017)[16].

Teniendo en cuenta los anteriores planteamientos se propone realizar la presente actividad, tomando en consideracién

las entradas, técnicas y herramientas, y salidas, que se muestran a continuacion.

g ™ . ™ . ™
Entradas Técnicas y Salidas
- Elementos a tener herramientas - Listado de causas
en cuenta durante la - Tormenta de ideas. que dieron lugar ala
negociacion. - Diagrama causa- negociacion.
- Documentos de efecto.
C‘[uéi_llasl}- o - Diagrama de
reclamaciones. Pareto.

\- Solicitud de oferta. ) \ - Juicio de expertos. / \_ Y,

Figura 3 Relacién de entradas, técnicas y herramientas, y salidas de la actividad: Estudio de causas que dieron lugar a la

negociacion.
1.2.1. Entradas

e Elementos a tener en cuenta durante la negociacion: documento que relaciona los elementos que se deben
tener en cuenta durante la negociacion; incluye consejos sobre aspectos que no pueden perderse de vista por
su posible sensibilidad e influencia en el proceso.

e Documentos de quejas y/o reclamaciones: este documento puede existir, en caso de que la negociacion se
haya derivado a partir de alguna queja o reclamacion. Describira los motivos de reclamo, y por ende parte de
las causas que originan la negociacion.

e Solicitud de oferta: documento que relaciona las necesidades del futuro cliente.

1.2.2. Técnicas y herramientas

e Tormenta de ideas: sera empleada para recopilar informacion sobre las posibles causas que originaron la
negociacion.

e Diagramas de causa-efecto: se utilizaran con el objetivo de determinar las causas que originan la negociacion,

Grupo Editorial “Ediciones Futuro” 37

Universidad de las Ciencias Informéticas. La Habana, Cuba
seriecientifica@uci.cu



http://publicaciones.uci.cu/
mailto:seriecientifica@uci.cu

Serie Cientifica de la Universidad de las Ciencias Informaticas
Vol. 10, No. 8, Mes Agosto, 2017

ISSN: 2306-2495 | RNPS: 2343

Pég. 32-49

http://publicaciones.uci.cu

1.2.3.

partiendo del problema a resolver que se plantea en la solicitud de oferta.

Diagrama de Pareto: se empleara para determinar las causas que mas influyen en el origen de la negociacion
y/o en decisiones que pudiesen influir directamente en el proceso de negociacion. Las causas que resulten
mas influyentes deberan reflejarse en el documento: Listado de causas que dieron lugar a la negociacion.
Juicio de expertos: se utilizara para analizar la informacion resultante de la aplicacion de las técnicas y
herramientas propuestas anteriormente, sirviendo de base para la elaboracién del documento: Listado de
causas que dieron lugar a la negociacion.

Salidas

Listado de causas gque dieron lugar a la negociacion: este documento relacionara las posibles causas que hayan
dado lugar a la negociacion, identificando las que puedan tomarse como oportunidades para favorecer el
proceso, brindado posibles elementos a considerarse como futuras concesiones a realizar o como detonantes
para arribar a acuerdos. De igual forma deberan sefialarse las causas que pudieran considerarse como
amenazas hacia un buen desenlace de la negociacion y que podrian estar manifestindose como barreras que

dificulten o impidan el arribo a acuerdos y por ende el cierre satisfactorio de la negociacion.

Actividad 3. Definicion del modelo de la negociacion.

Actualmente se dispone de diversos modelos de negociacion que van desde la estrategia «yo gano-tu pierdes» hasta la

estrategia «ganar-ganar, ambos ganamos», que bien vale la pena conocer, ya que al iniciar la negociacion se

desconoce el modelo que usaréa la contraparte. Ahora bien, podemos agrupar los diferentes modelos de negociacion en

dos modelos arquetipicos: colaborativo y competitivo (Figura 4) (Tarantino-Curseri, 2017)[16].
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Negociacion eficaz (David Seltz y Alfred Modica)

Negociacion efectiva (Huthwaite Research Group)

Negociar para la satisfaccion mutua (Herb Cohen)
Colaborativo

Ganar-ganar (Fred Jandt y Paul Gillette)

Modelo de las ocho fases (Gavin Kennedy, John Benson
y John McMillain)

Modelo cooperativo (Herb Cohen y Gerard Nierenberg)

Ganar a toda costa (Herb Cohen)

Competitivo Ganar-perder (Herb Cohen)

Clausewitziano (Carlos Marcelo Aldac Zapiola)

Figura 4 Modelos de negociacion. Fuente: Tarantino-Curseri, 2017[16].
De acuerdo a lo planteado por Zapiola, 2009 [17], Herb Cohen define a la negociacion dentro del modelo competitivo
como un juego de suma cero, lo que implica que todo lo que obtenga uno de los jugadores sera perdido por su
oponente. Cohen sefiala que este modelo se da cuando un individuo o grupo intenta conseguir sus objetivos a
expensas de un adversario.
Por otra parte, la negociacion dentro del modelo colaborativo es definida por Cohen, segun Zapiola, 2009 [17], como
aquella en la cual los negociadores alcanzan un acuerdo ventajoso para ambos. Los dos deben sentir que han ganado
algo y el resultado de la negociacion debe otorgar beneficios aceptables para ambas partes.
¢Coémo saber entonces cual de estos modelos se esta poniendo de manifiesto en una negociacion, o cual se debiera
implementar?. A continuacion la Tabla 2 y la Tabla 3, relacionan las caracteristicas que identifican cada modelo, asi
como las acciones que se sugieren adoptar, en cada caso, para tratar con la contraparte.

Tabla 2 Caracteristicas que asume la negociacion del Modelo competitivo y acciones para enfrentar a la contraparte que adopte
este modelo. Fuente: Elaboracién propia a partir de Zapiola, 2009 [17].

Caracteristicas Acciones para enfrentarlo
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Posiciones iniciales extremas: se realizan pedidos

Identificar que la contraparte esta usando este modelo

irracionales u ofertas ridiculas. de negociacidn, y no seguir su juego.
e  Los negociadores tienen limite de autoridad para e  Abandonar la negociacion: retirarse de la misma sin
hacer concesiones. continuarla y negociar en otro lugar con otros
e Implementacion de tacticas emocionales, pudiese ser negociadores.
adoptando una actitud exasperada o mostrandose e Aceptar la situacion: entrar en la negociacion
como victimas. competitiva utilizando maniobras similares que le
e No se actia de forma reciproca ante concesiones del permitan vencer a la contraparte.
oponente. e  Transformar la negociacion en una negociacion de
e  Mezquindad en las propias concesiones. cooperacion mutua, donde ambas partes puedan salir
e Ignorancia de fechas limites. beneficiadas.

Tabla 3 Caracteristicas que asume la negociacion del Modelo colaborativo y acciones para tratar con la contraparte que
adopte este modelo. Fuente: Elaboracién propia a partir de Zapiola, 2009 [17].

Caracteristicas Acciones para tratarlo
e  Segenera una relacion en que cada parte cree | e Cultivar la confiabilidad lograda, manteniendo la
en la confiabilidad y honestidad de la otra. honestidad en las negociaciones.
e  Se cuenta con el compromiso de la e  Tener bajo un adecuado control a la contraparte, con el
contraparte a alcanzar un acuerdo aceptable fin de conocer si ésta en algin momento de la
para ambas. negociacion decide cambiar su modelo de colaborativo

a competitivo.
Teniendo en cuenta las anteriores definiciones y elementos que caracterizan los modelos de negociacion, se puede

concluir que el mas adecuado es el colaborativo, ya que al basarse en la confianza, la honestidad y la basqueda de
beneficios para todos los actores involucrados en una negociacion; cultiva la relacién entre las partes, desarrollandola
e incitdndola a encontrar nuevos proyectos que pudiesen ejecutarse en comun.

Estilo de negociacion

Los autores de: “Si...jde acuerdo! Cémo negociar sin ceder” (Fisher, Ury y Patton, 2011 [4]) exponen en su libro que
la negociacion se puede dar en dos niveles; en el primero la negociacion trata lo esencial, y en el segundo se concentra
en el procedimiento para atacar lo esencial; segundo nivel que podria ser denominado como el estilo de la
negociacion. Los mencionados autores introducen ademas el estilo de negociacion basada en principios, y no en ser
duro o suave.

El Modelo Harvard, propuesto en Fisher, Ury y Patton, 2011 [4] introduce el concepto de principios en el proceso de
negociacion, enunciando que la negociacion debe ser enfocada a los principios y no a las posiciones. Cuando se

regatea con base en las posiciones, los negociadores tienden a encerrarse dentro de ellas. Cuanta mayor atencion se
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presta a las posiciones, menor atencion se dedica a satisfacer los intereses y preocupaciones subyacentes de las partes;
el acuerdo se hace més dificil (Fisher, Ury y Patton, 2011) [4].
Ahora bien, ¢qué estilo especifico debiera implementarse dentro del modelo de negociacion adoptado? Se propone

entonces basarse en la Tabla 4, al momento de tomar la decisidn sobre que estilo de negociacidn adoptar.

Tabla 4 Comparacion de los conceptos a adoptar de acuerdo a diferentes estilos de negociacion. Fuente: Fisher, Ury y Patton,
2011 [4].

Los participantes son amigos.

El objetivo es lograr un
acuerdo.

Haga concesiones para
cultivar la relacion.

Sea suave con las personas y
con el problema.

Confie en los otros.

Cambie su posicion
facilmente.

Haga ofertas.

Dé a conocer su ultima
posicién.

Acepte pérdidas unilaterales
para lograr un acuerdo.
Busque la unica respuesta: la
que ellos aceptarén.

Insista en lograr un acuerdo.
Trate de evitar un
enfrentamiento de voluntades.
Ceda ante la presion.

Los participantes son
adversarios.
El objetivo es la victoria.

Exija concesiones como
condicion para la relacion.
Sea duro con el problemay
con las personas.
Desconfie en los otros.

Mantenga su posicion.

Amenace.

Engafie con respecto a su
Gltima posicion.

Exija ventajas unilaterales
como precio del acuerdo.
Busque la unica respuesta: la
que usted aceptara.

Insista en su posicion.

Trate de ganar en un

enfrentamiento de voluntades.

Aplique presion.

Los participantes estan solucionando un
problema.

El objetivo es lograr un resultado
sensato en forma eficiente y amistosa.
Separe a las personas del problema.

Sea suave con las personas y duro con
el problema.

Proceda independientemente de la
confianza.

Concéntrese en los intereses, no en las
posiciones.

Explore los intereses.

Evite tener una Gltima posicién.

Invente opciones de mutuo beneficio.

Desarrolle multiples opciones entre las
cuales pueda escoger; decida més tarde.
Insista en criterios objetivos.

Trate de lograr un resultado basado en
criterios independientes de la voluntad.
Razone y permanezca abierto ante las
razones; ceda ante los principios, no
ante las presiones.
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Teniendo en cuenta los dos niveles expuestos por los autores de: “Si...jde acuerdo! Como negociar sin ceder” (Fisher,
Ury y Patton, 2011 [4]), para llevar la negociacion; se propone entonces orientar el analisis a la adopcién de uno u
otro modelo arquetipico, y sobre éste, definir el estilo de negociacion a implementar.

De acuerdo a los anteriores planteamientos se propone realizar la presente actividad, tomando en consideracion las

entradas, técnicas y herramientas, y salidas, que se muestran a continuacion.
™~ ~

Entradas Técnicas y Salidas
- Informacion sobre herramientas - Propuesta del
la cultura, valores y - Juicio de expertos. modelo arquetipico
elementos v estilo de
legislativos de la negociacion a
contraparte adoptar.
negociadora.
- Listado de causas
que dieron lugar a la
negociacion.

N % A AN A AN A

Figura 5 Relacién de entradas, técnicas y herramientas, y salidas de la actividad: Definicion del modelo de la negociacion.

1.3.1.

1.3.2.

1.3.3.

Entradas

Informacidn sobre la cultura, valores y elementos legislativos de la contraparte negociadora: esta informacion
servird de base para saber méas de la contraparte negociadora y concluir sobre el posible modelo o estilo de
negociacion que podria estar empleando.

Listado de causas que dieron lugar a la negociacion: a partir de la identificacion de causas que expone este
documento se podra determinar con mayor precision la propuesta de modelo de negociacion a emplear.
Técnicas y herramientas

Juicio de expertos: a partir del analisis de las entradas, y basado en la experticia de los expertos, se
propondran reglas basicas que normen los modelos de negociacion y estilos a adoptar ante determinadas
situaciones particulares.

Salidas

Propuesta del modelo arquetipico y estilo de negociacion a adoptar: relaciona las reglas basicas que deben

seguirse en el proceso negociador, en lo concerniente al modelo y estilo de negociacién a adoptar.

Actividad 4. Analisis de riesgos.

Ante la importancia que circunscribe toda negociacion, la toma de decisién adquiere su maximo protagonismo y, con
ella, el concepto de riesgo (Hernandez y Vargas, 2015)[6], se eleva a una posicion decisoria que regira la eleccién a

tomar.

Grupo Editorial “Ediciones Futuro” 42
Universidad de las Ciencias Informéticas. La Habana, Cuba
seriecientifica@uci.cu



http://publicaciones.uci.cu/
mailto:seriecientifica@uci.cu

Serie Cientifica de la Universidad de las Ciencias Informaticas
Vol. 10, No. 8, Mes Agosto, 2017

ISSN: 2306-2495 | RNPS: 2343

Pég. 32-49

http://publicaciones.uci.cu

El término riesgo lo asociamos a la probabilidad de que ocurra algo que nos perjudique, o en todo caso que ocurra
algo que no contribuya al logro de nuestros objetivos. Con el analisis del riesgo se evalUa la probabilidad de
ocurrencia de un determinado hecho y las consecuencias de este, junto con los costos (Pittard y Sell, 2016)[12]. El
riesgo es algo latente que vaticina una posibilidad o una probabilidad de dafios o pérdidas hacia el futuro; por ende, es
necesario su andlisis y previsiones del caso. Por otra parte, de acuerdo a lo planteado en el PMBOK (PMI, 2013)[13],

se puede decir que el riesgo es un evento o condicion incierta que, de producirse, tiene un efecto positivo o negativo

en uno o mas de los objetivos de la negociacidn. Un riesgo puede tener una 0 mas causas Yy, de materializarse, uno o

mas impactos.

Se propone entonces realizar la presente actividad, tomando en consideracion las entradas, técnicas y herramientas, y

salidas, que se muestran a continuacion.

1.4.1.

1.4.2.

Entradas Técnicas v Salidas
- Elementos a tener herramientas - Registro de
en cuenta durante la - Tormenta de ideas. riesgos.

o 1aC1i0 fqe - .
negociacion. - Analisis DAFO. - Plan de gestion de
- Listado de causas riesgos.
que dieron lugar a la
negociacion.

- Juicio de expertos.

Figura 6 Relacion de entradas, técnicas y herramientas, y salidas de la actividad: Analisis de riesgos.
Entradas
Informacion sobre la cultura, valores y elementos legislativos de la contraparte negociadora: esta informacion
servira de base para saber mas de la contraparte negociadora y concluir sobre el posible modelo o estilo de
negociacion que podria estar empleando.
Listado de causas que dieron lugar a la negociacién: a partir de la identificacion de causas que expone este
documento se podréa determinar con mayor precision la propuesta de modelo de negociacién a emplear.
Técnicas y herramientas
Tormenta de ideas: sera empleada para recopilar informacién sobre los posibles riesgos, su forma de
manifestacion y momento.
Andlisis DAFO: se utilizard para incrementar la identificacion de riesgos positivos, a partir de las
oportunidades, y negativos, a partir de las amenazas.
Juicio de expertos: a partir del andlisis de las entradas, de la informacién arrojada de la aplicacion de las
técnicas anteriores, y basado en la experticia de los expertos; se propondrén las estrategias para el manejo de
los riesgos.
Riesgos negativos (PMI, 2013 [13])
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o Evitar: eliminar la amenaza o protegerse del impacto.
o Transferir: trasladar el impacto de una amenaza a un tercero, junto con la responsabilidad de la
respuesta.
o0 Mitigar: reducir la probabilidad de ocurrencia o impacto de un riesgo.
0 Aceptar: se decide reconocer el riesgo y no tomar ninguna medida a menos que el riesgo se
materialice.
Riesgos positivos u oportunidades (PMI, 2013 [13])
0 Explotar: para los riesgos con impactos positivos, se busca eliminar la incertidumbre de ocurrencia.
0 Mejorar: se utiliza para aumentar la probabilidad y/o los impactos positivos.
o Compartir: se asigna toda o parte de la propiedad a un tercero mejor capacitado para aprovecharla
mejor.
0 Aceptar: consiste en estar dispuesto a aprovechar la oportunidad si se presenta, pero sin buscarla de
manera activa.
1.4.3. Salidas
e Registro de riesgos: relaciona todos los riesgos identificados y su posible manifestacion.
¢ Plan de gestion de riesgos: define la estrategia a seguir para el manejo de cada riesgo identificado.
Actividad 5. Elaboracién de la estrategia de negociacion.
Para elaborar la estrategia de negociacion se propone tomar en cuenta los elementos determinantes sefialados por
Anthopoulos y Xristianopoulou, 2012 [1], como los méas usados en diversos modelos propuestos para el manejo de
procesos de negociacion: elementos a negociar, intereses de las partes, intereses compartidos, posibles opciones y
MAAN; los que, combinados con la informacidn del Plan de gestion de riesgos, y organizados de acuerdo al modelo
arquetipico y estilo de negociacion definidos, nos permitiran contar con una sélida estrategia de negociacion.
Propuesta de puntos a abordar en la estrategia de negociacion:

o Elementos a negociar: se sefiala la necesidad de enfocarse en los elementos a negociar y dominar aquellos que
pudiesen derivarse de los elementos primarios objetos de la negociacion. Por ejemplo, si se negocia el
incremento de funcionalidades de un software, debe tenerse en cuenta que de ello se derivara el incremento
del presupuesto, la variacién del cronograma, de los recursos humanos, etc.

e Intereses de las partes: es de vital importancia la identificacion de los intereses de todas las partes
negociadoras, con el fin de centrar los objetivos de la negociacién en los intereses y no en las posiciones
particulares que pudiesen adoptar alguna de ellas.
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o Intereses compartidos: se deben identificar, dentro de los intereses de las partes, cuales de estos son
compartidos; de manera que sean potenciados y se reflejen como parte de las posibles opciones de acuerdo.

e Posibles opciones: al centrar la negociacion en los intereses se debe contar con una variedad de posibles
opciones de acuerdos basadas en estos, con el objetivo de evitar bloqueos de la negociacion y logrando tener
siempre a mano una nueva propuesta. Estas posibles opciones deberan potenciar los intereses comunes que
hayan sido identificados, de manera que se logren convertir en opciones comunes.

e Concesiones que podrian realizarse: a partir del analisis de los intereses de la contraparte negociadora y de los
riesgos identificados, podrdn determinarse las posibles concesiones a realizar ante bloqueos de la
negociacion.

o MAAN (Mejor Alternativa a un Acuerdo Negociado, desarrollado por Fisher y Ury en el afio 1993): es la
mejor alternativa que pudiese tomar en caso de que no llegara a un acuerdo con la contraparte negociadora.
Permite a las partes obtener confianza y asi poder separarse de algin resultado no favorable para ellos
(Subramanian, 2015)[15]. Este concepto de MAAN (también conocido como BATNA: Best Alternative to a
Negotiated Agreement) describe lo que uno haria si no se alcanza el acuerdo (Nocetti, 2007)[10].

Se propone entonces realizar la presente actividad, tomando en consideracion las entradas, técnicas y herramientas, y

salidas, que se muestran a continuacion.

™ "= . I
Entradas Técnicas v fﬁull(lns‘
- Elementos a tener herramientas - Estrategia de
en cuenta durante la - Tormenta de ideas. negociacion.
negociacion. - Reuniones.
- Listado de causas

. - Juicio de expertos.
que dieron lugar a la
negociacion.

- Propuesta del
modelo v estilo de
negociaciéon a
adoptar.

- Plan de gestion de
riesgos.

ey S~ g e g

Figura 7 Relacién de entradas, técnicas y herramientas, y salidas de la actividad: Elaboracion de la estrategia de negociacion.
15.1. Entradas
e Elementos a tener en cuenta durante la negociacion: sobre la base del analisis de este documento se podran
identificar intereses de la contraparte negociadora, asi como aspectos que deberdn tomarse en cuenta en la
conformacion de la variedad de posibles opciones.
e Listado de causas que dieron lugar a la negociacion: este documento tributard a identificar intereses de la

contraparte negociadora, aspectos a tener en cuenta para la conformacion de posibles opciones, asi como
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1.5.2.

1.5.3.

elementos primarios o derivados que deban pasar a formar parte de la propuesta a negociar. Ademas brindara
informacién sobre elementos a considerarse como futuras concesiones a realizar 0 como detonantes para
arribar a acuerdos.

Propuesta del modelo y estilo de negociacion a adoptar: las posibles opciones se disefiaran teniendo en cuenta
las reglas basicas del proceso negociador definidas en este documento, asi como el modelo y estilo de
negociacion propuesto.

Plan de gestion de riesgos: las estrategias disefiadas para el manejo de los riesgos identificados, serviran de
base para la propuesta de las posibles opciones, asi como para la definicion de las concesiones que podrian
realizarse.

Técnicas y herramientas

Tormenta de ideas: serd empleada con el fin de recopilar informacion de interés para la conformacién de la
Estrategia de negociacion.

Reuniones: se realizaran con el fin de aunar criterios sobre cada uno de los elementos que formaréan parte de
la Estrategia de negociacion.

Herramientas de toma de decisiones: se aplicaran para la elaboracién de las posibles opciones y para el
andlisis de las concesiones que podrian realizarse.

Indicadores de factibilidad econdémica: se emplearan para determinar la factibilidad de las posibles opciones.
Juicio de expertos: a partir del andlisis de las entradas, de la informacién arrojada de la aplicacion de las
técnicas anteriores, y basado en la experticia de los expertos; se propondran elementos a incorporar en la
Estrategia de negociacion.

Salidas

Estrategia de negociacion: Este documento relacionara la informacion elaborada durante la etapa de
planeacion; detallando los elementos a negociar, los intereses de las partes, los intereses comunes, las posibles

opciones, las concesiones que podrian realizarse y la MAAN.

Resultados y discusion

La guia propuesta ha servido de base para el desarrollo de diversos procesos de negociacion orientados a la
contratacion de proyectos de desarrollo de software, evidencidndose su pertinencia con la disminucién del tiempo de
ejecucion de la negociacion, como se muestra en la Figura 8.
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Figura 8 Comparacién del tiempo empleado en la ejecucion de negociaciones, antes y después de aplicar la guia para el

subproceso de preparacion de la negociacién.

Si comparamos los resultados alcanzados en la ejecucion de las negociaciones donde se aplico la guia en el
subproceso de preparacion, podremos encontrar que la variacién promedio entre el valor 6ptimo de acuerdo y el valor
logrado, disminuye en un 10% con respecto a la variacion alcanzada sin su aplicacion; por lo que se evidencia que
con la aplicacion de la guia se logran acuerdos mas cercanos al acuerdo éptimo (Figura 9).

O Acuerdo 6ptimo

H Acuerdo logrado

Sin aplicar la Guia Aplicando la Guia

Figura 9 Comparacion de la variacion entre el acuerdo 6ptimo y el acuerdo logrado, antes y después de aplicar la guia para el

subproceso de preparacion de la negociacién.

Si se analiza el indicador de los bloqueos en los procesos de negociacion, se podra constatar que el nimero de
bloqueos disminuyd en un 27% con respecto a la cantidad dada antes de la aplicacion de la guia; y en el caso en que
se llegaron a producir los blogueos, se logré disminuir el tiempo promedio de salida de éstos en un 55%, al contar con
posibles opciones y alternativas de concesiones que resultaron atractivas para la contraparte negociadora.

Por otra parte, es importante destacar que se proporciona una guia practica para su aplicacion, de manera que no solo
los especialistas de mayor experiencia podran emplearla, si no que guiara a los mas joévenes que se adentran en el
mundo de las negociaciones.

Conclusiones
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Contar con una guia practica para la preparacion de las negociaciones contribuye al buen desarrollo de los procesos de
negociacion, ya que desde su concepcidn se logran definir cada uno de los elementos que deberan manejarse durante
la ejecucion de la negociacion, asi como prever los posibles bloqueos de la negociacion, teniendo a la mano diversas

opciones que ayuden al arribo a acuerdos.

Al ser una guia que incluye las entradas, técnicas y herramientas, y salidas de cada una de las actividades que deberan
gjecutarse durante el subproceso de preparacion de la negociacion; tributa no solo al desarrollo de negociaciones por
parte de los especialistas de experiencia, si no que proporciona a los mas jévenes un esquema de facil entendimiento y
aplicacion para el logro de negociaciones exitosas.
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