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RESUMEN

El siguiente trabajo pretende identificar, a traves de una investigacion cualitativa los errores
comunes en la negociacion y sus impactos negativos. Asi, permitiendo que los negociadores,
gerentes y lideres obtengan una herramienta que les facilite la toma de decisiones
empresariales. Ademas, se contemplan las habilidades necesarias para negociar sin poner el
riesgo el bienestar econdmico de la organizacion.

Una variable importante para este trabajo, es el rol que juega el individuo dentro de las
negociaciones. Este Gltimo es el protagonista dentro de las discusiones que se llevan a cabo en
los acuerdos. Por ende, se le investiga y se hace una aproximacion a las fallas atribuidas al
individuo.

Por otra parte, se detallan los diversos procesos que se desarrollan en las negociaciones
colombianas. Es importante reconocer que, de acuerdo a estos el tipo de negociacion y su
correcto desenvolvimiento varia significativamente. Por esto, se le hace un énfasis a la
importancia de los procesos dentro del éxito o fracaso de las negociaciones entre Pymes en
Colombia.

Paralelo a esto, se realiza un bagaje dentro del marco juridico y leyes colombianas. Esto
con el fin de establecer el rol que tiene la normatividad dentro del desarrollo de una
negociacion. Debido al desconocimiento juridico, muchas Pymes no logran completar
correctamente sus negociaciones, es por esto que exploramos y proporcionamos la

normatividad dentro del campo de la negociacion en Colombia.



ABSTRACT

The following work seeks to identify, through qualitative research, common errors in
negotiation and their negative impacts. Thus, allowing negotiators, managers and leaders to
obtain a tool that facilitates business decision-making. Additionally, the necessary skills to

negotiate without jeopardizing the economic well-being of the organization are contemplated.

An important variable for this work is the role that the individual plays in the negotiations.
The latter is the protagonist within the discussions that take place in the agreements. Therefore,

it is investigated and an approximation is made to the failures attributed to the individual.

On the other hand, the various processes that take place in the colombian negotiations are
detailed. It is important to recognize that, according to these, the type of negotiation and its
correct development varies significantly. For this reason, emphasis is placed on the importance

of processes within the success or failure of negotiations between Pymes in Colombia.

Parallel to this, baggage is carried out within the colombian legal framework and laws. This
in order to establish the role that regulations have in the development of a negotiation. Due to
legal ignorance, many Pymes do not successfully complete their negotiations, which is why we

explore and provide regulations within the field of negotiation in Colombia.
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INTRODUCCION

La negociacion se considera exitosa cuando las dos partes negociantes obtienen los beneficios
que estaban buscando, de forma tranquila y segura. De esta manera, los procesos y diferentes
acciones que logran el éxito en la negociacion deben ser puestos a disposicion de quienes van
a negociar. Asimismo, todo acuerdo exitoso trae consigo un trasfondo importante, el cual debe

estudiarse para generar un desarrollo exitoso.

Sin embargo, las negociaciones se ven afectadas por aspectos culturales, politicos,
demograficos e incluso legales, los cuales pueden llevar los acuerdos a caminos no deseados.
Por tales motivos, es de gran importancia tener en cuenta que las empresas deben invertir

tiempo en conocer y aplicar los diferentes mecanismos que existen dentro de las negociaciones.

De modo que, el problema en el desarrollo de la negociacion consiste en que se subestima
la importancia que debe ser establecida a los factores que rodean las negociaciones. El
entendimiento de los factores y su aplicacion puede parecer simple debido a que es algo del
comun, pero, cuando se revela el resto del panorama, es facil caer en errores. Esto genera que
los verdaderos objetivos se nublen, y no se mantenga como prioridad el llegar a un acuerdo

bilateral.

Por ende, en esta investigacion se pretende generar precisamente una herramienta que les
permita a las Pymes identificar facilmente una manera sencilla para reconocer el éxito en las
negociaciones esto para que los empresarios tengan en cuenta la importancia del buen manejo
de una negociacion y las habilidades necesarias que debe tener un buen negociador. En ese
sentido, las empresas deberian tener un programa que les ensefie a las personas que van a
participar en las diferentes negociaciones las habilidades basicas a tener en cuenta durante el
desarrollo de esta, para que asi haya un mejoramiento continuo antes, durante y después del

proceso de negociacion y asi las negociaciones sean exitosas.



1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Un problema identificado consiste en lo propensas que se encuentran las empresas a
cometer errores en las negociaciones, esto porque no conocen bien como lograr un buen
desarrollo de la negociacion. Ademas, los negociadores en muchas ocasiones no estan
preparados para alcanzar los mejores acuerdos. Adicionalmente, existen factores externos que
causan afectaciones como lo son la competencia, la politica, la tecnologia y la sostenibilidad
ambiental, estos son importantes dado que con su reconocimiento se pueden crear estrategias
empresariales que evitan la ruptura de la negociacion.

Por tal motivo, el correcto asesoramiento y la disponibilidad de informacion por parte
de entes estatales se ha convertido en un pilar dentro de las empresas nacionales (Dinero, 2014).
La continua bdsqueda de acompafiamientos ha sido en parte satisfecha por las Camaras de
Comercio, centros de atencion empresarial e incluso instituciones privadas tales como los
consultorios juridicos de algunas universidades.

No obstante, en ocasiones dichos mecanismos se centran en el inicio de la
consolidacién y no en la confrontacion de una negociacion como tal. ES por esto que,
determinar los principales errores dentro de una negociacion y sus diferentes impactos es un
factor relevante para los empresarios colombianos.

Sumado a esto, algunas empresas siguen sin conocer el motivo de las dificultades que
ocurren dentro de sus negociaciones. Esto lleva a que las empresas deban reconocer dichos
errores en las negociaciones, llegar a su taxonomia, y generar sugerencias para erradicarlos. Lo
anterior debe realizarse bajo el marco conceptual con el que trabajan las diferentes empresas y
organizaciones nacionales, para finalmente producir soluciones viables y efectivas.

Actualmente, aunque existen diferentes entidades que brindan acompafiamiento, su

informacidn es aun desconocida por muchas empresas dentro de Colombia. La abundancia de



informacion y su amplitud puede llegar a ser intimidante y en ocasiones confusa. Por esto es
necesario acotar las fuentes y generar una guia practica que identifique los errores comunes en
la negociacion y su impacto dentro de la misma. Este insumo sera de gran ayuda tanto para
grandes directivos, como para pequefios emprendedores e intraempresarios.

Lo anterior permite plantear el siguiente interrogante principal:

1.1. FORMULACION DEL PROBLEMA

¢ Como identificar los errores comunes en la negociacién y su impacto negativo dentro de esta?

1.2. SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA

e ;Cuales fallas son atribuidas al individuo en el desarrollo de la negociacion?

e ;Como la deficiencia en la definicion de procesos afecta el desarrollo pleno de la
negociacion?

e /;Porqué laambiguedad en la interpretacion de la normatividad hace que la negociacién

se perjudique?

1.3. ALCANCE
Determinar una manera sencilla para reconocer los errores comunes en las negociaciones y

el impacto que estos tienen en su desarrollo, ayuda a que los empresarios puedan entender la
importancia del buen manejo de una negociacion y las habilidades necesarias que debe tener
un buen negociador en la toma de decisiones.

Para llevar una buena negociacion es imprescindible conocer acerca del tema y tener
claras cudles son las metas a las que se quiere llegar. Una vez es comprendido esto, se debe
comprender cuando se realiza la negociacion de manera tal que se aseguren los intereses de la

organizacion y se genere un valor agregado en los procesos de la misma.
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2. JUSTIFICACION

La negociacion es una actividad del cotidiano dentro de cualquier empresa, sin importar su
tamano o el recorrido que lleve dentro del mercado. Es por esto que, es de gran importancia
conocer las formas mediante las cuales se puede llevar una negociacién amena en la cual ambas
partes lleguen a cumplir sus objetivos. No obstante, aunque las empresas llevan a cabo
negociaciones diariamente, existen errores dentro de las mismas que generan una sucesion de
efectos que perjudican el correcto desarrollo de los acuerdos.

En primer lugar, existen fallas atribuidas al individuo que dificultan el proceso dentro de la
negociacion. No estudiar a la otra parte lleva a que el empresario no esté preparado fisica y
mentalmente para enfrentar la situacion, lo cual demuestra inseguridad e inestabilidad dentro
de los acuerdos. Paralelamente, la falta de inteligencia emocional lleva a involucrar emociones,
y es uno de los principales errores dentro de una negociacién puesto que se pueden tomar
decisiones sin pensar objetivamente (Revista Portafolio, 2008).

Asi pues, estas situaciones identificadas como errores generan efectos severos. Dentro de
estos se destaca la aplicacion de técnicas de persuasion, lo cual lleva a la busqueda de ganancias
unilaterales. Esto ultimo es perjudicial para llevar una negociacion armoniosa puesto que
finalmente genera el rompimiento de la negociacién y ninguna parte llega a lograr su objetivo
principal. De esta manera, las fallas atribuidas al individuo efectivamente generan efectos que,
si no son tratados, pueden crear conflictos irremediables en la negociacion.

En segundo lugar, la deficiencia en la definicion de procesos es generada por diversos
factores. Por su parte, no tener una estrategia genera desacuerdos en la negociacion; la falta de

conocimiento del tema lleva al uso inadecuado de la argumentacion; y las diferencias sociales
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generan diferencias de intereses. Todo esto hace que haya errores, como lo son las
irregularidades.

En consecuencia, dichas deficiencias en la definicidn de procesos generan efectos que
repercuten en los acuerdos. Las afectaciones en la comunicacion generan afectaciones en la
relacion al igual que malos entendidos. Lo anterior, lleva a la aparicién de choques personales
que desembocan en el rompimiento de la negociacion. Estos efectos derivados de las fallas en
los procesos, son mas comunes de lo que se piensa y no deben ser pasados por alto en ningun
momento.

En tercer lugar, la ambigiedad en la interpretacion de la normatividad esta dada por la
falta de criterios legitimos de negociacidn, que genera a su vez injusticia e inequidad. De hecho,
la carencia de conocimiento o el simple incumplimiento del marco normativo desencadena en
una competencia desigual e injusta (Revista Portafolio, 2019). De esta manera, estos factores
generan efectos de alta gravedad en la interpretacion de la misma normatividad y el marco
juridico.

Dentro de estos, se destaca la pérdida de la objetividad que lleva a una adopcion de un
unico enfoque. Asi, se puede llegar al rompimiento de la negociacion, por tratos desiguales y
por la tergiversacién en la teoria dentro de la normatividad nacional. Independientemente de
gue Colombia cuente con entidades regulatorias como Procolombia, Bancoldex y Fiducoldex,
sigue habiendo extensos casos en los cuales no se cumple la ley y esto lleva a una negociacion
inconstante y dudosa.

Teniendo presente lo anterior, la realizacidn de este proyecto permitird que los empresarios
de Colombia cuenten con una guia practica para acceder de manera concisa, precisa y facil a
diferentes observaciones que ayudardn a que no caigan en errores comunes en las

negociaciones y asi logren el proceso de la negociacion sea agradable, tranquilo y seguro.

12



3. OBJETIVOS

3.1. OBJETIVO GENERAL

Determinar una manera sencilla para reconocer el éxito en las negociaciones y su impacto.

3.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Encontrar los aciertos asignados al individuo en el desarrollo de la negociacion.

e Explicar las habilidades necesarias en la definicion de los procesos para un desarrollo
pleno de la negociacion.

e Conocer con claridad la interpretacion de la normatividad.

e Disefiar y validar una herramienta de facil aplicacion para que esta sea utilizada para

valorar el éxito en las negociaciones y su impacto positivo.

4. MARCO DE REFERENCIA

4.1. ANTECEDENTES

Las herramientas de negociacién no solo son importantes para acuerdos empresariales,
sino que aportan a la integridad y compensacion positiva de una persona a largo plazo (Lax et
al.,2008). En este orden de ideas, los procesos y diferentes acciones que llevan a una
negociacion exitosa deben ser establecidos y proporcionados a aquellos que desarrollan dicha
accion. Todo acuerdo exitoso trae consigo un trasfondo importante, el cual se estudia para asi
generar un desenvolvimiento exitoso. No obstante, es imposible ignorar que la negociacion es
afectada por aspectos culturales, politicos, demograficos e incluso legales (Ogliastri, 2012) que

pueden desviar los acuerdos a caminos no deseados. Por tales motivos, es de gran importancia

13



tener en cuenta que las empresas deben invertir tiempo en conocer y aplicar los diferentes

mecanismos que existen dentro de las negociaciones.

Actualmente, diversas entidades estatales en Colombia han aportado su grano de arena
para solucionar dichos errores en las negociaciones. De hecho, como bien lo estipula Huérfano
(2013), aprender a negociar trae consigo tips esenciales para no caer en trampas comunes.
Como se puede observar al indagar dentro de la literatura, Susskind (2015) Director del
programa de negociacién de Harvard Law School afirma que existen errores que aparentan ser
tan simples, que son obviados por ambas partes e impiden llegar a un acuerdo mutuo. Aunque
se ha visto la intencion de facilitar el proceso de negociacion para los individuos, y en ocasiones
generar tips o acompariamientos, los mismos errores comunes siguen siendo protagonistas

dentro de muchas negociaciones.

Debido a que la negociacion es un fendmeno humano, diario y universal (Puchol, 2013),
la probabilidad de que cometamos errores inconscientemente son demasiado altas. Teniendo
en cuenta que esta se basa en una competencia entre individuos, se involucra la inter y la
transdisciplinariedad (Hoyos, 2001), por lo cual la convierten en una situacion de alta
complejidad dentro de diversos escenarios del diario vivir. Estos aspectos son solo algunos de
los muchos que justifican el escenario propio de la negociacion, y los panoramas a los cuales

el individuo se enfrenta dentro de la misma.

Por consiguiente, el problema detectado radica en que muchas veces se subestima la
importancia que se le debe otorgar a los factores que rodean las negociaciones. Esto genera que
los verdaderos objetivos se nublen, y no se mantenga como prioridad el llegar a un acuerdo en
comun. Tal como expuso Heart (1992) “In chess, either White can force a win, or Black can

force a win, or both players can force at least a draw”

14



4.2. MARCO CONCEPTUAL

A continuacion, se presentan diferentes conceptos fundamentales para el propoésito de este

proyecto de grado y que facilitan el entendimiento y desarrollo del mismo.

1.

Conflictos de intereses: los conflictos de intereses son aquellas situaciones en las que
el juicio de un sujeto, en lo relacionado a un interés primario para él o ella, y la
integridad de sus acciones, tienden a estar indebidamente influenciadas por un interés
secundario, el cual frecuentemente es de tipo econémico o personal (Direccion de
investigacion, 2017).

Criterio legitimo: son criterios objetivos que necesitan a fuerza ser independientes de
la voluntad de las partes intervinientes, ser legitimos y a la vez practicos. Dependiendo
de la naturaleza del conflicto, los criterios objetivos pueden ser: datos o cifras del
mercado, jurisprudencia, legislacion, encuestas, teorias establecidas, posturas,
investigaciones, estudios y demas documentacion comprobados en casos anédlogos
(Granchelli et al., 2016).

Emociones: son las respuestas que elaboramos gracias a nuestro cerebro. Este nos da
informacion de las distintas situaciones. Nos ayudan a interpretar el mundo que nos
rodea (Triana, 2018).

Error: un error es algo equivocado o desacertado. Puede ser una accion, un concepto o
una cosa que no se realizé de manera correcta (Porto & Gardey, 2009).

Estrategia: se utiliza para referirse al plan ideado para dirigir un asunto y para designar
al conjunto de reglas que aseguran una decision Optima en cada momento. En otras
palabras, una estrategia es el proceso seleccionado a través del cual se prevé alcanzar
un cierto estado futuro (Porto & Merino, 2008).

Falla: cuando la palabra proviene del latin falla, hace referencia a un defecto, falta o

incumplimiento (Porto & Merino, 2009).
15



7.

10.

11.

12.

13.

Inequidad: la nocidn de inequidad hace referencia a la ausencia de equidad. El término
equidad, a su vez, alude a la igualdad o a la justicia. Cuando se genera inequidad, por
lo tanto, hay una situacion de desequilibrio o de falta de ecuanimidad (Porto & Gardey,
2018).

Injusticia: esta idea se asocia al principio moral que implica otorgar a cada sujeto
aquello que merece o que le corresponde (Porto, 2018).

Inteligencia emocional: el concepto de inteligencia emocional fue popularizado por el
psicologo estadounidense Daniel Goleman y hace referencia a la capacidad para
reconocer los sentimientos propios y ajenos. La persona, por lo tanto, es inteligente
(habil) para el manejo de los sentimientos (Porto & Merino, 2011).

Negociacién: la negociacion es un proceso Yy una técnica mediante los cuales dos o mas
partes construyen un acuerdo. Las partes empiezan discutiendo sobre el asunto en el
cual tienen intereses, lo que genera entre ellas variados sentimientos. Los motivos que
asisten a cada negociador generan en ellos conductas que, a menudo, se expresan en
propuestas verbales (Monsalve, 1988).

Normatividad: Reglas o preceptos de caracter obligatorio, emanados de una autoridad
normativa, la cual tiene su fundamento de validez en una norma juridica que autoriza
la produccidn normativa, que tienen por objeto regular las relaciones sociales y cuyo
cumplimiento estd garantizado por el Estado. (Ministerio de Economia y Finanzas,
2018)

Objetividad: se refiere a expresar la realidad tal cual es. Solo debe indicar aquello que
es real y existente, es decir, que es imparcial (Morales, 2019).

Preparado: puede asociarse a estudiar o a disponerse para el desarrollo o la ejecucion

de algo (Porto, 2019).
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14. Técnicas de persuasion: Son las técnicas utilizadas en la capacidad que tenemos los
seres humanos de convencer a otras personas para que realicen algo que no tenian
pensado realizar (Castillera, 2019).

15. Unilateral: EI término unilateral nos indica que la situacion en cuestién, atafie o se

circunscribe a una sola parte 0 a un solo aspecto (Ucha, 2011).

4.3. MARCO LEGAL

Las leyes son esenciales para que las organizaciones prosperen de manera ordenada en las
buenas practicas y en la fijacion de controles en temas relacionados con los criterios legitimos
de negociacion y asi poder brindarle seguridad a las partes que estan negociando. A
continuacion, estan las normas correspondientes con lo relacionado a las negociaciones.

En el marco mundial, la Organizacion Internacional del Trabajo en el convenio de
sindicacion y negociacion colectiva, define que la norma principal es el derecho de negociacién
colectiva. Este indica el derecho que tienen los trabajadores de negociar libremente con los
empleadores, pues es un elemento esencial de la libertad sindical. La negociacion colectiva es
un proceso voluntario en el cual los empleadores y los trabajadores discuten y negocian sus
relaciones, en los términos y condiciones de trabajo particulares. (Organizacién Internacional

del Trabajo, 1996).

Por su parte, Colombia cuenta con las siguientes normas:

Tabla 1 Marco legal
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Fuente

Descripcion

Ley 27 de 1976

Por la cual se aprueba el Convenio
Internacional del Trabajo, relativo a la
aplicacion de los principios del Derecho de
Sindicacion y de Negociacion Colectiva,
adoptado por la Conferencia General de la
Organizacion Internacional del Trabajo

(Convenio de Ginebra, 1949).

Convenio 151 de 1973

Convenio sobre la proteccion del derecho de
sindicacion y los procedimientos para
determinar las condiciones de empleo en la

administracion publica.

Decreto 2859 de 1980

Por el cual se reglamenta el proceso de
negociacion de las Convenciones Colectivas
de Trabajo de los funcionarios de Seguridad
Social del Instituto de Seguros Sociales y se

dictan otras disposiciones.

Decreto 3036 de 1982

Por el cual se modifica el Decreto niimero
2859 de 1980, clarificando que la

negociacion con los distintos sindicatos del
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ISS se hara conjuntamente sin perjuicio del
derecho de cada sindicato a presentar su

respectivo pliego de peticiones.

Ley 39 de 1985

Por la cual se modifican los términos para el
proceso de negociaciones colectivas del
trabajo, pues las conversaciones de
negociacion de los pliegos de peticiones en
esta etapa de arreglo directo duraran quince
(15) dias habiles, prorrogables, de comun
acuerdo entre las partes, hasta por diez (10)

dias maés.

Ley 411 de 1997

Por medio de la cual se aprueba el
"Convenio 151 sobre la proteccion del
derecho de sindicacion y los procedimientos
para determinar las condiciones de empleo
en laadministracion publica”, adoptado en la
64 Reunion de la Conferencia General de la
Organizacion Internacional del Trabajo.

(Convenio de Ginebra, 1978)

Ley 524 de 1999

Por medio de la cual se aprueba el

"Convenio Numero Ciento Cincuenta y
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Cuatro (154) sobre el Fomento de la

Negociacion Colectiva".

Decreto 1092 de 201

Por el cual se reglamentan los articulos 7° y
8° de la Ley 411 de 1997 en lo relativo a los
procedimientos de negociacion y solucién de
controversias con las organizaciones de

empleados publicos.

Decreto 1195 de 2012

Por el cual se enmienda el Decreto 1092 de
2012, por el cual se reglamentan los articulos
7°y 8°de la Ley 411 de 1997 en lo relativo
a los procedimientos de negociacion y
solucion de controversias con las

organizaciones de empleados publicos.

Decreto 160 de 2014

Por el cual se reglamenta la Ley 411 de 1997
aprobatoria del Convenio 151 de la OIT, en
lo relativo a los procedimientos de
negociacion y solucion de controversias con

las organizaciones de empleados publicos.

4.4, MARCO TEORICO

Tomado de: Sistema de normas colombianas (2019).
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Es importante notar que para el desarrollo de este trabajo se retomaran tres teorias y
modelos referentes a la negociacion: la teoria de juegos, el factor temporal, y la credibilidad de
los actores.

En cuanto al primer modelo de negociacion de John Nash (1950), el cual ha sido
replanteado como corriente de negociacion por Rubinstein (2012), se establece que una
negociacion se organiza en torno a un punto de desacuerdo. Dentro de este, la seleccion del
acuerdo depende de tres aspectos: el conjunto de posibles acuerdos a realizar, las preferencias
de los negociadores y las actitudes de los mismos con respecto al riesgo que existe de no
alcanzar el acuerdo. A partir de esto, Nash propuso la idea que al negociar existe un punto de
equilibrio (equilibrio de Nash), en donde se maximizan los resultados de ambas partes
(Monsalve, 2003).

En consecuencia, se espera que quienes rompan el equilibrio al exigir mas de lo
establecido, haran que este conduzca a una reduccién de las ganancias tanto individuales como
conjuntas. De tal manera, al realizar un paralelo con el tema de las negociaciones en Colombia,
se establece que los procesos de negociacion presentan estructuras légicas que en muchas
ocasiones son obviadas.

De este modo, Nash postulé que es esperable que quienes se encuentren en tales
situaciones consideren que romper este equilibrio (es decir, exigir mas alla de lo que ese punto
permite) implica reducir el producto total a distribuir y, muy posiblemente, reducir la ganancia
individual correspondiente a cada actor individual. De esta forma, los procesos de negociacién
presentan son posibles de investigar, y ademas se desecha la idea de que las negociaciones se
llevaban a cabo atendiendo exclusivamente intereses egoistas.

Por otra parte, Ariel Rubinstein incorporo el factor temporal (Péreau, 2012). Esto consiste
en que las partes dentro de una negociacion poseen rangos de paciencia, y por esto, los bienes
a distribuirse pueden volverse irrelevantes u obsoletos (Rubinstein, 1982). Este modelo permite
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aterrizar la teoria de juegos a una realidad mas cercana, proponiendo que la capacidad de espera
en una decision es crucial en los procesos de negociacion. Esto porque entre mas se prolongue
una negociacion, puede involucrar cada vez mas riesgos y sus resultados pueden perder la
efectividad que se tenia planeada desde un principio por ambas partes.

Finalmente, cabe resaltar que la consolidacion interna de los argumentos dentro de una
negociacion no es el Unico aspecto relevante, la teoria del manejo de la imagen va de la mano
con la credibilidad de los actores (Elster, 2005). Las tacticas que operan dentro de las
negociaciones son condicionadas por criterios que van mas alla de la negociacién misma.
Dentro de estos se encuentra la ética, la normatividad que cada pais utiliza, y los intermediarios
que en ocasiones intervienen. Lo anterior es relevante, pues se evaden formas inapropiadas
para abordar una negociacion, y se abre paso a las opciones legitimas (Morel, 2004).

Estos tres modelos y teorias permiten exponer las diferentes maneras en las cuales se puede
llevar una negociacién entre Pymes en el contexto colombiano. Asi, se identifican mas
variables importantes a estudiar a profundidad para llegar a la raiz del problema. Por su parte,
la teoria de juegos propone un ‘“equilibrio” al cual deben llegar las partes para maximizar
beneficios; el factor temporal expone que la “paciencia” de los actores llega hasta cierto punto
antes de gue sus objetivos se vuelvan obsoletos; y la credibilidad de los actores se refiere a la
normatividad y aspectos externos a la negociacién misma que ayudan a llevar una negociacion

amena y exitosa.

5. DESARROLLO METODOLOGICO

5.1. TIPO DE ESTUDIO

Este trabajo esta basado en la investigacion cualitativa. De manera que, este tipo de estudio

tiene como proposito comprender fendmenos desde un ambiente natural y desde la perspectiva
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de los individuos. Asi, se pueden medir los datos no estructurados los cuales el mismo
investigador se encarga de estructurar; ademdas se intenta describir experiencias de los
individuos; y, por ultimo, este tipo de estudio no involucra un proceso de “paso a paso” si no
que se pretende estudiar cada dato y su relacion con los demas (Millan, 2008).

Este disefio es el mas apropiado para la investigacion ya que permite saber como las
relaciones entre los individuos, los desaciertos en los procesos y la confusion de las normas;
pueden terminar en el rompimiento de las negociaciones. Es decir, permitira conocer los errores

comunes en las negociaciones y el impacto que tienen estos en la toma de decisiones.

5.2. METODOS DE INVESTIGACION

Esta investigacion utilizé el método cualitativo. Este método implica el planteamiento de
las preguntas de investigacion las cuales son guia para la recoleccién de los datos y para dar
respuestas al terminar el estudio, y la justificacion, es decir la conveniencia, relevancia social,
implicaciones précticas, valor tedrico y utilidad metodolégica. Ademas, en la investigacion
cualitativa a las hipétesis, se les llama hipdtesis de trabajo, y se caracterizan por ser amplias y
por adaptarse a la informacion, es decir, son flexibles y se detallan en cuanto avanza la

investigacion (Millan, 2008)

5.3. FUENTES DE INFORMACION

La informacion es la herramienta principal de cualquier tipo de investigacién. De modo
que, de la precision de ella depende el objeto a estudiar. Es por esto, que este método de

investigacion requiere de fuentes de informacion, tanto primarias como secundarias.

5.3.1. Fuentes primarias
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Este tipo de investigacion requiere de informacion que el investigador debe recolectar de
forma personal y directa. En este sentido, se habla de la fuente primaria de informacién, e
implica utilizar técnicas y procedimientos que proporcionen la informacién adecuada. Entre

estas, se destacan las entrevistas a profundidad con directivos de diferentes empresas.

5.3.2. Fuentes secundarias

Esta investigacion implica acudir a fuentes de informacion que proporcionen informacion
basica. Dicha informacion se encuentra en diferentes bibliotecas y su contenido esta basado en
revistas, articulos y la base de datos de la universidad Icesi en donde se pueden encontrar
trabajos de grado, proyectos finales de maestrias, entre otros; todos relacionados con los temas

a tratar.

5.4. TECNICAS DE RECOLECCION

Conforme al tema principal de la investigacion, la técnica que se va a utilizar para evaluar
los hallazgos, es la entrevista a profundidad. Esta permite cubrir una lista de temas a través de
una conversacion personal, dandole la libertad de expresarse al individuo que la responde
(Millan, 2008). Esto con el proposito de entender al negociador, el proceso por el que pasa para

llevar a cabo la negociacion y las normas por las que se rige.

5.5. FASES

55.1. Fasel

Es importante poder identificar cuales son los aciertos en la negociacion desde el punto

de vista del individuo en Colombia. Esto se lleva a cabo revisando la informacion obtenida de
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los articulos y libros sobre las teorias mencionadas en el marco teorico. Igualmente, se indaga
en publicaciones de universidades nacionales, y opiniones de gerentes dentro de ciertas
empresas vallecaucanas. A continuacion, se analizan estrategias que puede implementar el

individuo para rastrear los fines que llevan a una negociacion exitosa.

5.5.2. Fase?2

Para explicar las habilidades necesarias en la definicion de procesos para un desarrollo de
una negociacién plena, se realizan entrevistas a profundidad. Dentro de estas, se revisan los
diferentes marcos que se utilizan en las negociaciones, al igual que los protocolos establecidos
para las mismas. De este modo, se hace énfasis en las Pymes de Colombia, analizando su paso

a paso cuando se trata de plantear y desarrollar una negociacion exitosa.

5.5.3. Fase 3

Se identifica el marco legal vigente en Colombia para las negociaciones (haciendo énfasis
en las Pymes). Asi mismo, se investigan leyes y conductas necesarias para llevar una
negociacion plena. Esto se encuentra en articulos y revistas de derecho, en bases de datos

universitarias, y consultorios juridicos.

55.4. Fase4

Se disefia una herramienta practica y de facil aplicacion para que sea utilizada en la
valoracion del éxito de las negociaciones. Esto permite que las Pymes puedan seguir una guia
practica para acceder de manera concreta y facil a diferentes observaciones que ayudan a que

los negociadores no caigan en errores comunes en las negociaciones.

6. DESARROLLO DE LA INVESTIGACION
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A continuacion, se presenta el desarrollo de cada objetivo especifico respondiendo a lo
propuesto por cada una de las tres fases. Para esto, se realiza una investigacion exhaustiva
dentro de diversas bases de datos tanto de la Universidad Icesi, como de otras fuentes
relevantes; se realiza una codificacion de entrevistas a profundidad realizadas a empresarios de
Pymes en el sector vallecaucano; y se presenta una inmersion en el campo juridico a través de

consultorios juridicos y demas bases de datos pertinentes.

6.1. PRINCIPIOS QUE SE DEBEN LLEVAR A CABO PARA LOGRAR UNA
NEGOCIACION EXITOSA

Para identificar los errores comunes en las Pymes vallecaucanas, es relevante revisar
teorias y propuestas expuestas en diferentes documentos y papers. Lo anterior se realiza
mediante la investigacion en distintas bases de datos las cuales brindan un acercamiento hacia
el contexto regional. De igual forma, se distinguen cuéles son los errores comunes dentro de

una negociacion, y aspectos que podran salvarla.

6.1.1. ldentificacion de los aciertos en las negociaciones

El libro el genio de la negociacién Malhotra & Bazerman (2007) dan a conocer principios
y recomendaciones que se deben tener en cuenta cuando las empresas se enfrentan a una
negociacion. También, este libro también hace referencia a ciertos instrumentos que se deben
tener en cuenta antes de negociar.

El primero, es identificar a lo que se desea llegar con la negociacién. El segundo, es
determinar las diferentes alternativas del acuerdo para asi saber hasta qué punto se va a llegar
sin obtener el peor resultado posible. Por ultimo, es importante evaluar los acuerdos bilaterales
que serian aceptables.

Ademas, se habla de que los individuos somos seres irracionales en muchas ocasiones y

cometemos errores. Por esta razon, se establecen ciertos errores que no se deben cometer. El
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primero es “el prejuicio del pastel fijo”, esto es asumir que una suma de dinero se debe repartir
entre ambas partes. El segundo es “el prejuicio de la intensidad”, éste es dejar a un lado ciertos
factores cuando se cree que hay uno mas importante. El tercero es “el aumento irracional de
compromisos”, es aferrarse a una estrategia que no favorezca a la empresa, solo para no quedar
mal.

El cuarto es “la susceptibilidad a las formulas”, esto es cuando la respuesta se ve afectada
por la informacion que se presenta. El quinto es “los prejuicios motivacionales”, esto se da
cuando los motivos de la negociacién se contradicen y esto puede hacer que se tomen malas
decisiones. El sexto es “el egocentrismo” en este error, las personas tienden a ver las situaciones
y cosas a su favor lo que lleva a un desacuerdo. Finalmente, “el optimismo y el exceso de
confianza”, estos son errores ya que las personas creen que el triunfo de los demas es el
resultado de acciones poco éticas.

Es fundamental saber que estos errores existen para asi poder buscarles una solucién y no
llegar al punto en el que se tenga que romper la negociacion. Es por esto que, Malhotra &
Bazerman (2007), dan recomendaciones para que estos errores no se cometan. El error del
prejuicio del pastel fijo se puede resolver, dandole un valor mayor al objetivo de la negociacion.

El prejuicio de la intensidad, tiene solucion cuando se evalla la intensidad de cada factor
y se le otorga una puntuacion. En el aumento irracional de compromisos, se debe planificar una
estrategia de salida para anticipar elementos que comprometan la negociacién. La
susceptibilidad de las formulas, se supera cuando se plantea de diferente manera la informacion
Yy Sus puntos basicos.

Los prejuicios motivacionales, tienen solucion cuando se busca darle la responsabilidad a
alguien mas para tomar una decision que se sabe que puede llegar a ser problematica. El

egocentrismo tiene solucién cuando las personas son empaticas y tratan de ver la situacion
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desde afuera. Por altimo, el exceso de optimismo y confianza se puede resolver cuando se

reconoce lo que cada persona tiene y lo que no, para asi dejar de juzgar al otro.

6.1.2. Estrategias para realizar negociaciones

Después de todo, Malhotra & Bazerman (2007) plantean algunas estrategias que son
validas durante la negociacion para que esta sea exitosa. La primera es, prever la reaccion, pues
es mejor centrarse en lo que la otra parte de la negociacion perderia si rechaza la oferta, pues a
la gente no le gusta sentir que pierde. La segunda es hacer peticiones extremas, de esta manera
la otra parte de la negociacion la rechazara y cuando se plantee la verdadera propuesta, esta a
los ojos de la otra parte va a parecer modesta.

La tercera son los puntos ciegos, hay que tener mucho cuidado con estos pues es mejor
no enfocarse solamente en la negociacion, si no también velar por los intereses bilaterales, de
manera tal que no haya riesgos futuros. La cuarta son las mentiras en la negociacion, aunque
muchas personas consideran que se puede mentir es mejor no hacerlo debido a que a los demas
también pueden mentir.

Si hay sospechas de mentiras, se deben hacer preguntas indirectas, clausulas de
contingencia y no asumir que se mintié por malicia. La quinta son los conflictos de interés, lo
que se debe hacer es replantear la situacion para que asi se evite este problema. La sexta es
negociar en desventaja, este es un reto importante y por esto se debe plantear el problema de
manera tal que la otra parte vea como se ve beneficiada.

La séptima es tener una contraparte furiosa, aqui se deben establecer los motivos de esta
emocion y reconocer el hecho. De igual forma, la reputacion y el prestigio de cualquier entidad
es un factor importante dentro de la confianza que se percibe por la otra parte dentro de una
negociacion. Generar legitimidad ante clientes y proveedores imparte beneficios tanto para la
empresa, como para las relaciones externas de la misma.
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Franco y Urbano (2014) afirman que, al adquirir aprendizajes y experiencias, el
reconocimiento ante la misma comunidad incrementa, y, por ende, el posicionamiento.
Igualmente, este mismo reconocimiento es adquirido con mayor facilidad si la Pyme opta por
ser dindmica dentro de su campo. Carmeli & Tishler (2004) denotan que la reputacion
organizativa es un elemento critico para que la empresa logre sus objetivos e incremente su
desempefio.

Posteriormente, Franco & Urbano (2010) afirman que tener un equipo bien establecido
de trabajo es un factor primordial dentro de la consolidacion de la confianza interna. Debido a
esto, es importante que la empresa funcione como un todo, y que los objetivos sean entendidos
por cada individuo. Los fundadores, al mostrarse dindmicos con actitudes paternalistas,
autoritarias y participativas logran difundir el mensaje correctamente. Esto es de suma
importancia para el momento de llevar a cabo una negociacion, puesto a que todas las areas
deben estar en completa sincronia para alcanzar el objetivo deseado.

Asi pues, segun Malhotra &Bazerman (2007), no se debe negociar cuando: haya poco
tiempo, no se tenga conocimiento de la cultura, la forma de negociar transmita una sefial

erronea de los motivos de la negociacion y se vaya a perjudicar una relacion valiosa.

6.2. ENTREVISTAS A PYMES

Las habilidades son necesarias para llevar a cabo cualquier tipo de negociacion. De modo
que, para saber cuales habilidades tienen los empresarios, se hicieron entrevistas a profundidad
a Pymes. Esto porque este tipo de entrevistas, son el mejor método para obtener informacion
detallada sobre la forma en la que las empresas estan llevando a cabo una negociacion exitosa,
0, por el contrario, si estan teniendo dificultades.

Asi pues, se hicieron 15 entrevistas a Pymes vallecaucanas. Estas entrevistas contaban con

ocho preguntas que incluyen diferentes aspectos sobre el proceso de la negociacion (ver anexo
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plantilla entrevistas a profundidad). Esto con el motivo de aprender y entender las habilidades

necesarias que tienen los empresarios hoy en dia, en la definicion de los procesos para un

desarrollo exitoso de las negociaciones.

6.2.1. Tamano de la muestra

Sector Establecimientos Porcentaje de
participacion

Comercio 557.759 57,66%

Servicios 288.771 29,85%

Industria 120.785 12,49%

Total 967.315 100%

Tabla 2: elaboracién a partir de https://www.businesscol.com/empresarial/pymes/

Sector Establecimientos Porcentaje de participacion
Comercio 8 57%

Servicios 5 30%

Industria 2 13%

Total 15 100%
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Tabla 3: elaboracidn propia

6.2.2. Resultados de las entrevistas a Pymes

La primera pregunta de la entrevista, buscaba que los entrevistados dieran una descripcion
de las empresas donde trabajan. Asi como lo muestra la grafica 1, la mayor parte de los
entrevistados describen a su empresa como responsable. Este tipo de responsabilidad se la
atribuyen a la responsabilidad con el medio ambiente o con la sociedad. Esto puede deberse a
que, las empresas hoy en dia necesitan tener algun tipo de responsabilidad con el mundo puesto
que esto es lo que les genera la diferenciacion y propuesta de valor con respecto a la

competencia.

Pregunta 1: Describa su empresa

Tradicion Comercializacién

Responsable Servicios

Innovacién

Gréfica 1: elaboracion propia

Con la segunda pregunta, se pretendia indagar el involucramiento mensual del
entrevistado en una negociacion y el objetivo de la misma. Como se puede ver en la gréfica 2.1
y 2.2, la mayoria de los entrevistados negocian 7 0 mas veces al mes, y el mayor motivo de la
negociacion es determinar las condiciones con los proveedores y clientes.

En ese sentido, se puede decir que la mayoria de los entrevistados son personas que
llevan a cabo paso a paso de la negociacion, pues estan constantemente involucrados en la

misma.
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Pregunta 2.1: Involucramiento mensual en
negociaciones

1a3veces

7 0 mas veces

4 a7 veces

Gréfica 2.1: elaboracién propia

Pregunta 2.2: ;Objetivo de la negociacion?
ﬁﬂ_fesmﬁde Prestacion de ser..
Licitaciones -

Proyecciones

Compras

Condiciones

Gréfica 2.2: elaboracion propia

Con la pregunta tres, es evidente que las Pymes no tienen un orden claro y especifico
para llevar una negociacion a cabo. Esto porque todas las respuestas de los entrevistados
sugieren un orden diferente de preparacion para la negociacion. Esto ayuda a reforzar una de
las preguntas problemas planteadas sobre ;Coémo la deficiencia en la definicion de procesos

afecta el desarrollo pleno de la negociacion?

La pregunta cuatro, buscaba examinar el nivel de satisfaccién en una escala de 1 a 5,
en la que el entrevistado se encuentra con respecto a los procesos de negociacion. Estos
resultados como se puede observar en el grafico, dieron a conocer que la mayor parte de los

entrevistados esta satisfecha con el proceso de negociacion que llevan a cabo.
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Pregunta 4: Nivel de satisfaccion

Gréfica 3: elaboracién propia

Con respecto a la pregunta 5, la mayoria de entrevistados le dan importancia a tener
informacion clara acerca de la negociacién. Esto concuerda con una de las partes prioritarias
dentro del proceso de investigacion previa, pues conocer al cliente le da una ventaja importante
al empresario. lgualmente, le dan importancia a capacitarse y aprender acerca de habilidades
comunicacionales para desenvolverse durante la negociacion. Sin embargo, cuando se les
pregunta que, si consideran que les falta por aprender, no revelan dicha necesidad. Hay una

discrepancia entre lo que quieren lograr, y lo que se estan proponiendo.

Pregunta 5: ; Qué cambios haria en el proceso de
preparacion?

Planeacion

Mejorar la comunic..

Tiempos de prepar...

Tener clara la info

Gréfica 4: elaboracién propia

En la pregunta 6, la mayoria de encuestados respondid que creian que les faltaba por
aprender moderadamente. (3). De forma que, tomando como referencia autores y negociadores
expertos en el tema, como lo es Franco & Urbano (2010), se identifica que la sed de
conocimiento y las ansias de siempre aprender son la clave para el éxito. Por esto, se

recomienda que se esté en una constante investigacién acerca de los mercados y nuevas
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tendencias y que no se conformen con lo que ya saben pues fueron pocos los que admitieron

que les faltaba aun mucho por aprender.

Pregunta 6: Escala de lo que falta por aprender

Gréfica 5: elaboracion propia

Como se puede observar en la pregunta 7 y 8, los empresarios no le dan suficiente

importancia al proceso de planeacion. Le dan mas importancia a llegar a un beneficio mutuo.

Sin embargo, como se expuso en los articulos y textos literarios, la fase de planeacion define

el éxito o fracaso de una negociacion. Por esto, se recomienda aportar mayor tiempo y

relevancia a la fase de planear, conocer al cliente y de esta forma se lograran argumentos

sustanciosos que generen claridad y finalmente un beneficio mutuo.

Pregunta 7: Forma de afrontar un choque de intereses

No tiene conflictos - Se retira

Llegar a un acuerdo
73 3%

Gréfica 6: elaboracién propia

Pregunta 8: Factores que llevan al éxito

Planeacotn (conoc...

Beneficio mutuo

Claridad (de obj y.

__ Analizar ambas pa...
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Gréfica 7: elaboracion propia

6.3. LEYES Y CONDUCTAS QUE ENMARCAN A LAS PYMES

Dentro de la investigacion de los errores comunes en las negociaciones y su forma de

evitarlos, es necesario referirse a textos juridicos y legales. Esto con el fin de entender la

relevancia de la norma dentro de las negociaciones en Pymes, y los factores que se deben

conocer al momento de entablar una propuesta. Esto se da a través de investigaciones en

consultorios juridicos de distintas universidades, y dentro de bases de datos.

6.3.1. Marco legal vigente para Pymes en Colombia

El marco legal en Colombia para Pymes lo rige el ministerio de comercio, el cual establece

las siguientes leyes:

Tabla 4 Marco legal Pymes

Leyes

Descripcion

Ley 1819 de 29 de diciembre 2016

"Por medio de la cual se adopta una
Reforma Tributaria estructural, se fortalecen
los mecanismos para la lucha contra la
evasion y la elusion fiscal, y se dictan otras

disposiciones"

Ley 1793 del 7 de julio de 2016

"Por medio de la cual se dictan normas en

materia de costos de los servicios
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financieros y se dictan otras disposiciones.”

Ley 1780 del 2 de mayo de 2016

"Por medio de la cual se promueve el
empleo y el emprendimiento juvenil, se
generan medidas para superar barreras de
acceso al mercado de trabajo y se dictan

otras disposiciones."

Ley 1753 del 9 d junio de 2015

"Por la cual se expide el Plan Nacional de
Desarrollo 2014-2018 “Todos por un nuevo

raoon

pais”.

Ley 1735 del 21 de octubre de 2014

"Por la cual se dictan medidas tendientes a
promover el acceso a los servicios
financieros transaccionales y se dictan otras

disposiciones."

Ley 1676 del 20 de agosto de 2013

"Por la cual se promueve el acceso al crédito
y se dictan normas sobre garantias

mobiliarias."

Ley 1429 de 29 de diciembre de 2010

Por la cual se expide la ley de formalizacion

y generacion de empleo™

Ley 1314 del 13 de julio de 2009

"Por la cual se regulan los principios y
normas de contabilidad e informacion
financiera y de aseguramiento de

informacidn aceptados en Colombia, se
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sefialan las autoridades competentes, el
procedimiento para su expedicion y se
determinan las entidades responsables de

vigilar su cumplimiento™.

Ley 905 del 2 de agosto de 2004 "Por medio de la cual se modifica la Ley
590 de 2000 sobre promocion del desarrollo
de la micro, pequefia y mediana empresa

colombiana y se dictan otras disposiciones."

Ley 590 del 10 de julio de 2000. "Por la cual se dictan disposiciones para
promover el desarrollo de las micro,

pequefias y medianas empresa”.

Ley 67 del 26 de Diciembre de 1979 "Por el cual se dictan las normas generales a
las que debera sujetarse el Presidente de la

Republica para fomentar las exportaciones a
través de las sociedades de comercializacion
internacional y se dictan otras disposiciones

para el fomento del comercio exterior."”

Tomado de: Leyes MiPymes (2020).

6.3.2. Conductas y apoyo para las Pymes

En cuanto a los activos financieros, es de gran importancia contar con el capital de trabajo
para funcionar e invertir en el desarrollo de la compafila (Morgan, 2004). Los recursos
financieros, incluyendo los depdsitos, el ahorro bancario, el flujo de caja y el capital, estan
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directamente relacionados con la ventaja competitiva de la empresa. De hecho, Min et al.,
(2005) afirma que el factor més representativo en el fracaso de una empresa es la carencia de
capital.

Por otra parte, el gobierno colombiano proporciona ciertas medidas y entidades de apoyo.
En incontables casos se desconocen dichas medidas, sin embargo, todos los empresarios
utilizan créditos bancarios y programas de exportacion del gobierno. Por esto, un gran apoyo
son los bancos y las Camaras de Comercio. Posteriormente, de acuerdo al estudio realizado por
Franco & Urbano (2010), se considera que las leyes en Colombia favorecen a las grandes
empresas y por esto se crea desconfianza hacia las mismas entidades gubernamentales.

Del mismo modo, la Ley 590 de 2000 es una de las leyes que méas apoyo le da a las Pymes,
en esta se dictamina “disposiciones para promover el desarrollo de las micro, pequefias y
medianas empresas”. Asi pues, algunos de los objetivos decretados mas importantes son: “la
promocion del desarrollo integral, la conduccion a un mercado competitivo, la creacion y
desarrollo de alianzas estratégicas empresariales en las que se asocien entidades publicas y
privadas, y fomentar un acceso facil a mercados de bienes y servicios, ya sea para la adquisicion
de las materias primas necesarias o para la realizacion de los productos o servicios, la formacion
de capital humano, la asistencia para el desarrollo tecnoldgico y el acceso a los mercados

financieros institucionales”.

6.4. HERRAMIENTA DE VALORACION DEL EXITO DE LAS NEGOCIACIONES

Es importante que los empresarios y negociadores tengan una guia base con observaciones
para valorar el éxito de sus negociaciones, de manera tal que sigan ciertos factores que ayuden

a que no caigan en errores comunes. Por dicho motivo se cred la infografia a continuacion.
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GUIA

¢Qué debo tener en cuenta a la hora de

negociar?

Plan B (Tener una contrapropuesta)

PLANEACION

Objetivos (;Qué quiero alcanzar? ; Qué voy a ofrecer?)

Investigacion de la otra empresa (sector, trayectoria)

Detalles logisticos de la cita (lugar, hora, fecha)

CLARIDAD

Definir el alcance (;Qué tanto voy a soltar?) %

Comprender el contexto social y econémico

Contar con propuestas moldeables
Conocer la normatividad del negocio (en caso tal de aplicar)

Apariencia fisica (;como me quiero proyectar?)

Comunicacion no verbal( proyecta confianza)

Identificar el lenguaje (Formal, semi formal)
Respirar (inteligencia emocional)

No acaparar la conversacion

Fuente: elaboracion infogréfica propia
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7. CONCLUSIONES

Este proyecto de grado tiene por objetivo determinar una manera sencilla para reconocer el

éxito en las negociaciones y su impacto. Por eso se concluye que:

e El acceso a la informacion por parte de los individuos es fundamental. Esto porque
quienes negocian deben tener estrategias y herramientas claras que les permitan conocer
los temas relevantes en la negociacion y entender las diferencias sociales y de
perspectivas que la rodean. De esta manera, la negociacion serd mucho méas acertada
por la forma de argumentacion y la fusién entre intereses.

e La base de toda negociacion se encuentra en la etapa de planeacién. Esta etapa le
permite al empresario adelantarse a posibles imprevistos, pues se realiza una
investigacion exhaustiva tanto del cliente, como del propoésito del encuentro. Tomando
como base dicha premisa, se concluye que la investigacion previa es crucial para el
correcto desarrollo de una negociacion.

e Los aspectos comunicacionales entre ambas partes en el momento de la negociacién
pueden definir el éxito o fracaso de la misma. Desde el primer saludo, hasta una palabra
mal interpretada, puede generar percepciones en la otra parte que comprometan la
negociacion. Por esto, se debe estudiar el tono y jerga con el cual se va a llevar a cabo
el encuentro, de esta forma habra sinergia entre el interlocutor y el receptor. Asi pues,
las relaciones interpersonales que abarcan todo el proceso de negociacion seran
duraderas.

e EIl marco legal para las PYMES en Colombia muestra los rasgos basicos que debe
cumplir una empresa dentro de su debido sector. Sin embargo, tras analizar las
entrevistas realizadas, se encontré que los empresarios no se apoyan fuertemente en

este ente gubernamental, y que, por el contrario, le dan mayor importancia a la parte
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economica y social de su empresa. Ademas, el gobierno tiende a acompafar y a tomar
mas al pie de la letra las normas que facilitan el desarrollo de las empresas grandes y

multinacionales.

8. RECOMENDACIONES

9.

Definir una estructura para el proceso de negociacion, desde su nacimiento, hasta la
finalizacion. Esta estructura le dard un orden a las acciones que se llevaran a cabo, al
igual que una guia para la ejecucion de las estrategias.

Tener las estrategias claras y detalladas antes, durante y después de la negociacion. Es
esencial llegar a la negociacion con planeacidn previa y no dejarse llevar por propuestas
del momento, esto facilitara la negociacion. Es necesario tener la mentalidad de “que
quiero y para donde voy”, mientras se esté negociando.

Otorgarle mayor relevancia a la fase de planeacién de la negociacion para poder
anteponerse a diferencias ideoldgicas, sociales 0 econdmicas. Esto le dara al empresario
mayor confianza y certidumbre al momento de presentar su punto.

Continuar fortaleciendo habilidades sociales y comunicacionales para lograr una
claridad al transmitir la informacion antes, durante, y después del proceso de
negociacion. Al generar una comunicacion efectiva, se reducen los riesgos de conflicto

por malinterpretacion del mensaje.

INVESTIGACIONES FUTURAS

Generar una investigacion para que las Pymes puedan tener una base de conocimientos
maés detallada y exacta de las estrategias necesarias para llevar a cabo una negociacion

exitosa y asi obtengan resultados precisos.
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11. ANEXOS

11.1. PLANTILLA ENTREVISTAS A PROFUNDIDAD PYMES

Nombre del entrevistado:

Nombre de la empresa:

Cargo del entrevistado:

1. Describa su empresa en 3 palabras

2. ¢Qué tan frecuente se ve involucrado en procesos de negociacién al mes?

(] 1-3 veces al mes
(1 4-7veces
[] 7 0 mas veces

¢Cual es el fin de la negociacion?

3. ¢En qué consiste su participacion en el proceso de preparacion de una negociacion?

4. ¢Qué tan satisfecho esta con los procesos de negociacion de la empresa? Siendo 5 muy
satisfecho y 1 poco satisfecho.

1 2 3 4 5

5. ¢Qué le gustaria cambiar del proceso de la empresa en la preparacion para la
negociacion?
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6. ¢Que tanto considera que le falta por aprender de los procesos de negociacion? (desde la
preparacion hasta la finalizacion) Siendo 5 mucho por aprender, y 1 no me nada falta por

aprender

1

¢Por que?

7. Si durante la negociacion se ve involucrado en un choque de intereses, ¢ Usted como lo

afrontaria para lograr resolverlo?

8. ¢Que factores considera que llevan al éxito de una negociacion?

11.2. ARBOL DE PROBLEMAS

La busqueda de ganancias

unilaterales

El rompimiento de la negociacién

Choques personales

==

‘ Afectaciones en la relacién ‘

I

La aplicacion de técnicas de

persuasion

Las afectaciones en la
comunicacién ‘ Malos entendidos

La adopcion de un tnico

enfoque ‘

ry

‘ Perdida de la objetividad ‘

el TR m=) ==

‘ Fallas atribuidas al individuo ‘

No estar preparado
fisicay
mentalmente

Involucrar
emociones

Y

No estudiar a
la otra parte

La falta de
inteligencia
emocional

¥ su impacto negativo

Errores comunes en la negociacion

I

Deficiencia en la definicion
de procesos

[

Desacuerdos en
la negociacién
No tener una
estrategia

El uso inadecuado
dela
argumentacion

]

La falta de
conocimiento
del tema

Diferencia de
intereses

Las diferencias
sociales

Ambigiiedad en la interpretacion de la

nermatividad

Injusticia e
inequidad

Y

La falta de criterios legitimos

de negociacion
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11.3. ARBOL DE OBJETIVOS

‘ Desarrollo de la negociacion ‘

‘ Acuerdos personales ‘

==

‘ Beneficios en la relaciéon ‘

Consideracidn de diferentes

‘ Busqueda de ganancias

imparciales enfoques
Innecesarias las técnicas de La facilidad en la
persuasion ‘ Adquisicion de objetividad |

de los temas

/’

‘ Exito en la negociacion y su ‘

Aciertos en el entendimiento ‘

impacto positive

T

4
Correcto desempefio del individuo ‘ Definicion acertada de los Claridad en la interpretacion de la
procesos normatividad

Estar preparado Uso adecuado de Facilita el Usar Concordar en Justicia e
fisica y las emociones coincidir en la adecuadamente la los intereses equidad

mentalmente negociacion argumentacion

Mantener la Conocer el
Estudiar a la inteligencia Tener una tema Entender las Presentar criterios legitimos
otra parte emocional estrategia diferencias de negociacion
sociales
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