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Sobre el libro

En el dinámico mundo de la negociación, donde cada conversación tiene el

potencial de influir significativamente en los resultados, "Getting to Yes" se

presenta como una guía fundamental para lograr acuerdos armónicos y

efectivos. Escrito por Roger Fisher, William Ury y Bruce Patton, este libro

transformador resume décadas de experiencia en negociación en una

metodología convincente que va más allá de simplemente cerrar tratos. En

su núcleo se encuentra el innovador principio de la "negociación basada en

principios", una estrategia que permite a los individuos abordar los

conflictos enfocándose en intereses mutuos en lugar de posiciones

arraigadas. Con una combinación de ejemplos persuasivos del mundo real y

orientación perspicaz, "Getting to Yes" invita a los lectores a embarcarse en

un viaje hacia diálogos más productivos y colaborativos, desbloqueando

caminos hacia soluciones que beneficien a todas las partes involucradas. A

medida que te adentras en sus páginas, descubrirás el sorprendente poder de

la empatía, el pensamiento creativo y la comunicación clara para convertir

puntos de vista opuestos en oportunidades para acuerdos duraderos.

Prepárate para transformar tus habilidades de negociación, ya que este libro

cambia paradigmas, convirtiendo el arte de la negociación en una destreza

accesible para todos.
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Sobre el autor

Roger Fisher, William Ury y Bruce Patton son figuras reconocidas en el

ámbito de la negociación y la resolución de conflictos. Roger Fisher es

famoso por sus innovadoras contribuciones como profesor en la Facultad de

Derecho de Harvard, donde dedicó gran parte de su carrera a comprender y

mejorar los procesos de negociación. Su trabajo pionero estableció una base

sólida para la teoría de la negociación, enfatizando especialmente la

negociación basada en principios. William Ury, un antropólogo social,

cofundó el Proyecto de Negociación de Harvard junto a Fisher y ha sido

fundamental en la promoción de la resolución pacífica de conflictos. Ury es

conocido por su aguda perspectiva sobre cómo alcanzar acuerdos en

entornos volátiles y desafiantes. Bruce Patton, también una figura clave en el

Proyecto de Negociación de Harvard, colaboró estrechamente con Fisher y

Ury en la expansión y articulación de las teorías de negociación. Su trabajo

ha sido frecuentemente citado en el contexto de aplicaciones prácticas,

centrándose en hacer que las tácticas de negociación sean accesibles y

aplicables a una amplia variedad de situaciones del mundo real. Juntos, estos

tres autores han moldeado de manera fundamental el discurso sobre las

estrategias de negociación efectivas a nivel global.
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Capítulo 1 Resumen: El Problema

El capítulo titulado "No negocies sobre posiciones" critica el método

 tradicional de negociación conocido como negociación posicional, en el

cual cada parte toma una postura firme y realiza concesiones para llegar a un

acuerdo. Este enfoque se ejemplifica con un cliente regateando con un

tendero sobre el precio de un plato de latón. Aunque la negociación

posicional puede aclarar lo que cada parte desea, a menudo resulta en

negociaciones imprudentes, ineficientes y hostiles.

El capítulo argumenta que la negociación posicional tiende a producir

acuerdos poco sensatos porque los negociadores se afianzan en sus

posiciones. Esta inflexibilidad se ejemplifica en la ruptura de las

conversaciones sobre ensayos nucleares entre EE. UU. y la Unión Soviética

durante la presidencia de Kennedy, donde las negociaciones se estancaron

por el número de inspecciones, ilustrando cómo las posturas pueden eclipsar

intereses más fundamentales. A medida que los participantes se concentran

más en sus posiciones rígidas, ignoran las preocupaciones básicas que deben

abordarse para llegar a un acuerdo verdaderamente satisfactorio.

Además, la negociación posicional es ineficiente debido a las posturas

extremas adoptadas, las mínimas concesiones ofrecidas y el engorroso

proceso de toma de decisiones que requiere. Estos factores prolongan la

negociación, aumentando el tiempo y el esfuerzo necesario para llegar a un
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acuerdo o incluso para no lograrlo. En relaciones continuas, la negociación

posicional también representa un riesgo de dañar la confianza y puede llevar

a asociaciones fracturadas debido a su naturaleza adversarial.

El capítulo destaca cómo la negociación posicional puede volverse aún más

compleja al involucrar a múltiples partes, como se observa en las

negociaciones internacionales con docenas de países, donde se forman

coaliciones en torno a intereses compartidos, pero a menudo simbólicos.

Esta complejidad dificulta el cambio de posiciones una vez establecidas,

creando barreras significativas al consenso.

Para abordar estos problemas, se propone una alternativa a la negociación

posicional: la negociación basada en principios o negociación sobre los

méritos, desarrollada por el Proyecto de Negociación de Harvard. Este

enfoque busca producir resultados sensatos de manera eficiente y amigable.

Se basa en cuatro principios fundamentales:

1. Separar a las personas del problema: Reconocer las emociones y egos

 involucrados en las negociaciones, y centrarse en resolver el problema de

manera colaborativa sin enfrentamientos personales.

2. Centrarse en los intereses, no en las posiciones: Comprender las

 necesidades subyacentes detrás de las posiciones expresadas para crear

soluciones que satisfagan a todas las partes.
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3. Generar opciones para el beneficio mutuo: Fomentar el pensamiento

 creativo para proponer diversas soluciones que aborden intereses

compartidos antes de decidirse por una opción específica.

4. Insistir en criterios objetivos: Basar las decisiones en estándares

 independientes como el valor de mercado o la opinión de expertos para

asegurar la equidad, evitando decisiones influenciadas puramente por la

voluntad.

En resumen, el capítulo enfatiza la necesidad de dejar atrás la negociación

posicional convencional en favor de la negociación basada en principios, que

aborda cuidadosamente las relaciones y los intereses, conduce a acuerdos

más satisfactorios y duraderos, y facilita un proceso de negociación

eficiente. Los próximos capítulos profundizarán en estos principios

fundamentales.
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Pensamiento Crítico

Punto Clave: Concéntrate en los intereses, no en las posiciones

Interpretación Crítica: Enfócate en las necesidades y preocupaciones

subyacentes de todas las partes, en lugar de solo en las demandas

superficiales. Este cambio de mentalidad puede revolucionar la forma

en que enfrentas conflictos y negociaciones en la vida. Imagina un

escenario en el trabajo donde un compañero insiste en adoptar un

enfoque específico para un proyecto. Si te concentras únicamente en

su posición expresada, una firme insistencia, podrías chocar, viendo su

postura como inflexible. Sin embargo, al indagar más en sus

intereses—quizás un deseo de eficiencia, calidad o cumplir con un

plazo—puedes explorar de manera colaborativa soluciones creativas

que aborden esas preocupaciones más profundas. Este principio

fomenta la empatía, la comprensión y la co-creación de soluciones, lo

que no solo lleva a acuerdos que satisfacen a todos los involucrados,

sino que también fortalece las relaciones y la confianza. Al priorizar

los intereses, abres nuevas posibilidades, convirtiendo conflictos

potenciales en oportunidades de innovación y colaboración, tanto a

nivel personal como profesional.

Escanear para descargar

https://ohjcz-alternate.app.link/cbl9ChCmuOb


Capítulo 2 Resumen: El Método

Este extenso resumen encapsula los principios de negociación del libro

 "Getting to Yes" de Roger Fisher y William Ury. El enfoque principal radica

en cuatro estrategias clave para lograr acuerdos efectivos y mutuamente

beneficiosos: separar a las personas del problema, centrarse en los intereses

en lugar de las posiciones, inventar opciones para el beneficio mutuo e

insistir en el uso de criterios objetivos.

1. **Separar a las personas del problema**: La negociación no solo implica

enfrentarse a un problema sustantivo, sino también a las personas

involucradas, quienes tienen emociones y percepciones que pueden

complicar las cosas. Comprender las reacciones humanas y distinguir los

problemas personales de los problemas sustantivos puede prevenir

malentendidos y conflictos emocionales. Al centrarse en construir relaciones

y abordar directamente el "problema de las personas", las negociaciones

pueden volverse más eficientes y menos antagónicas. Por ejemplo, la falta de

comunicación entre un líder sindical y un capataz en un conflicto laboral

revela cómo las intenciones malinterpretadas pueden interrumpir las

negociaciones.

2. **Centrarse en los intereses, no en las posiciones**: La narrativa enfatiza

que los intereses subyacentes motivan las declaraciones posicionales en los

escenarios de negociación. Las posiciones a menudo ocultan las verdaderas
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motivaciones y necesidades que las impulsan. Al explorar y centrarse en

estos intereses subyacentes, los negociadores pueden encontrar soluciones

mutuamente aceptables. La historia de Israel y Egipto negociando sobre la

península del Sinaí ilustra cómo identificar y abordar los intereses

fundamentales de las partes—la seguridad para Israel y la soberanía para

Egipto—facilitó una resolución.

3. **Inventar opciones para el beneficio mutuo**: Una negociación efectiva

implica generar una variedad de opciones que puedan satisfacer los intereses

de ambas partes. Esto requiere creatividad y la habilidad de ampliar

perspectivas más allá de una mentalidad de "pastel fijo", donde la ganancia

de una parte se considera la pérdida de la otra. Técnicas como las lluvias de

ideas y sesiones conjuntas de resolución de problemas pueden ayudar a

descubrir soluciones que sean beneficiosas para ambos lados. El ejercicio

con los negociadores en una mina de carbón ejemplifica tal dinámica,

fomentando enfoques innovadores para reducir las paralizaciones laborales a

través de una comprensión y objetivos compartidos.

4. **Insistir en usar criterios objetivos**: Resolver conflictos basándose en

estándares objetivos, en lugar de solo en la voluntad o la regateo sobre las

posiciones, conduce a acuerdos más justos y estables. Los criterios objetivos

pueden incluir valores de mercado, principios legales o estándares de la

industria, que brindan una base sólida para tomar decisiones independientes

de los caprichos o concesiones de cualquiera de las partes. La discusión
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sobre el modelo del MIT utilizado en la Conferencia de las Naciones Unidas

sobre el Derecho del Mar muestra cómo los criterios objetivos pueden

ayudar a las partes a alcanzar un acuerdo al centrarse en estándares

mutuamente aceptados en lugar de atrincherarse en posiciones opuestas.

Para ilustrar la aplicación práctica de estos principios, se entrelazan ejemplos

del mundo real en la discusión, como la negociación de Tom con un

ajustador de seguros sobre el valor de su automóvil siniestrado. Al insistir en

criterios objetivos y enfatizar una compensación justa en lugar de

posiciones, logró negociar un acuerdo mucho más alto de lo inicialmente

ofrecido. En general, estas metodologías de negociación buscan aumentar la

probabilidad de alcanzar acuerdos sabios que sean amistosos, eficientes y

resilientes.

Estrategia
Clave Descripción Ejemplo

Separar a
las
Personas
del
Problema

Esto implica abordar los problemas
personales de manera distinta a los
temas sustantivos en las
negociaciones, comprendiendo las
emociones humanas y las
percepciones para evitar
malentendidos y conflictos.

La falta de comunicación entre
un líder sindical y un capataz en
un escenario laboral ilustra cómo
los malentendidos personales
pueden obstaculizar la
negociación.

Enfocarse
en los
Intereses,
No en las
Posiciones

Se enfatiza la comprensión de los
intereses subyacentes que
impulsan las declaraciones de las
posiciones para descubrir
soluciones que satisfagan a ambas
partes.

La negociación entre Israel y
Egipto sobre la península del
Sinaí revela cómo se logró una
resolución asegurando los
intereses de Israel en seguridad
y las preocupaciones de
soberanía de Egipto.
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Estrategia
Clave Descripción Ejemplo

Inventar
Opciones
para el
Beneficio
Mutuo

Se alienta la creatividad y la
ampliación de perspectivas para
desarrollar opciones que satisfagan
a ambas partes, yendo más allá del
enfoque de suma cero.

Los negociadores en una mina
de carbón participan en una
lluvia de ideas para crear
soluciones innovadoras dirigidas
a reducir paros laborales,
beneficiando a ambos lados.

Insistir en
Usar
Criterios
Objetivos

Se promueve la resolución de
conflictos utilizando estándares
objetivos como valores de mercado
y puntos de referencia de la
industria para alcanzar acuerdos
justos y estables.

La negociación de Tom con un
ajustador de seguros,
enfocándose en criterios
objetivos, resulta en un acuerdo
más alto de lo que se ofreció
inicialmente por su automóvil.
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Pensamiento Crítico

Punto Clave: Enfócate en los intereses, no en las posiciones

Interpretación Crítica: En el ámbito de las interacciones cotidianas, ya

sea que estés negociando un salario, mediando un desacuerdo familiar

o resolviendo un conflicto en el trabajo, entender la esencia de los

intereses de los demás en lugar de aferrarte a posiciones rígidas puede

abrir nuevas vías hacia el acuerdo. Se convierte en una lente

transformadora a través de la cual uno puede ver no a un adversario,

sino a un colaborador enfrentando un desafío junto a ti. Este principio,

cuando se abraza y se aplica, inspira un cambio en la dinámica de la

negociación; infunde empatía, fomenta claridad y nutre la

colaboración, allanando el camino para soluciones creativas que

honran las verdaderas necesidades y deseos de todos los involucrados.

La próxima vez que estés en una negociación, profundiza en el 'por

qué' detrás de las posiciones; tu vida se enriquecerá con los resultados

cooperativos que logres.
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Capítulo 3 Resumen: Claro, aquí tienes la traducción:

"Sí, pero..."

Claro, aquí tienes una traducción natural y fluida al español del texto que

 proporcionaste:

**¿Qué Hago Si Ellos Son Más Poderosos? (Desarrolla Tu BATNA—Mejor

Alternativa a un Acuerdo Negociado)**

En cualquier negociación, las dinámicas de poder pueden influir de manera

significativa en los resultados. Si tu contraparte es notablemente más

poderosa, la estrategia clave es protegerte desarrollando tu Mejor Alternativa

a un Acuerdo Negociado (BATNA). Un BATNA cumple dos funciones:

protege contra la posibilidad de llegar a un mal acuerdo y ayuda a maximizar

tus activos para satisfacer tus intereses de la mejor manera posible. En lugar

de establecer límites inflexibles, que pueden ser restrictivos y difíciles de

alcanzar, enfocarte en tu BATNA proporciona un marco flexible y adaptable

que puede guiar tus decisiones. Tener un BATNA sólido no solo aumenta tu

poder de negociación, sino que también te da la confianza para alejarte si es

necesario. Comprender las alternativas de tu contraparte también te permite

evaluar su posición de manera realista y potencialmente mejorar tu propia

ventaja en la negociación.
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**¿Qué Hago Si No Quieren Jugar? (Usa Jujitsu en la Negociación)**

Cuando una parte en la negociación se niega a participar de manera

principista, puede ser necesario cambiar de táctica. Enfocarse principalmente

en intereses en lugar de posiciones es un enfoque, pero si se encuentra

resistencia, se puede emplear el jujitsu de la negociación. Esta estrategia

implica no contrarrestar las demandas, criticar tus propuestas o counteratacar

si te atacan, sino esquivar los ataques y dirigir la atención hacia la resolución

objetiva del problema. Este enfoque puede requerir la ayuda de un tercero

para mediar, utilizando métodos como el procedimiento de mediación de

texto único, para asegurar que el diálogo se mantenga centrado en intereses y

criterios, facilitando una negociación fluida y efectiva.

**¿Qué Hago Si Usan Trucos Sucios? (Dominar al Negociador Duro)**

En las negociaciones, puedes encontrarte con tácticas engañosas o de alta

presión diseñadas para explotar o presionarte. El primer paso es reconocer

estas tácticas, que pueden incluir engaño deliberado, guerra psicológica y

presión posicional. La respuesta es mantenerte principista: separar a las

personas del problema, enfocarte en los intereses, proponer opciones mutuas

e insistir en el uso de criterios objetivos. Si es necesario, utiliza tu BATNA

para alejarte. Participar de esta manera enfoca el proceso en la propia

negociación, manteniendo la integridad mientras alcanzas un acuerdo

favorable. Cada táctica debe ser abordada utilizando una combinación de
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conciencia, diálogo abierto sobre el proceso de negociación y adherencia a

principios sobre juegos de poder.

Juntas, estas secciones enfatizan la importancia de aprovechar soluciones

alternativas, mantener el enfoque en negociaciones fundamentadas y navegar

hábilmente las desventajas de poder y las tácticas engañosas para lograr

resultados justos y óptimos en las negociaciones.
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Pensamiento Crítico

Punto Clave: Desarrolla tu BATNA—Mejor Alternativa a un Acuerdo

Negociado

Interpretación Crítica: Al entender y desarrollar tu BATNA, cultivas la

conciencia esencial para identificar tu mejor curso de acción

independientemente de cualquier acuerdo. En las innumerables

negociaciones de la vida, tener un BATNA sólido no solo te permite

reconocer tu verdadero valor, sino que también te empodera para

mantenerte firme ante presiones indebidas de fuerzas más poderosas,

ya sea en entornos profesionales o en relaciones personales. Esta

estrategia refuerza tu autonomía, fomentando tanto la resiliencia como

la confianza, permitiéndote perseguir oportunidades que se alineen

con tus intereses. Acepta la libertad de negociar desde una posición de

fuerza, seguro de tu capacidad para generar resultados satisfactorios o

retirarte con dignidad.
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Capítulo 4: En conclusión

El mensaje central de estos capítulos gira en torno al concepto de que el

 libro busca formalizar lo que los lectores ya saben de manera intuitiva sobre

la negociación. Organiza el sentido común y las experiencias personales en

un marco que puede mejorar el pensamiento y la toma de decisiones.

Abogados y empresarios experimentados a menudo reconocen la validez de

estos principios, dándose cuenta de que los han estado aplicando sin saberlo

en su vida profesional.

El texto subraya una noción importante: la verdadera competencia en

negociación, al igual que en cualquier otra habilidad como el ejercicio físico

o los deportes, requiere práctica activa. Si bien la lectura puede guiar y abrir

nuevas perspectivas, el dominio se alcanza solo a través de la aplicación y la

experiencia.

Además, el libro desafía la visión tradicional de la negociación como un

juego de suma cero, donde una parte debe perder para que la otra gane.

Ofrece una historia sobre un padre e hijo americanos jugando a Frisbee en

Hyde Park, interrogados por un transeúnte sobre quién está ganando. Esta

anécdota ilustra la naturaleza de la competencia, a menudo malinterpretada.

Así como preguntar quién gana en un matrimonio es inapropiado, lo mismo

aplica para la negociación. En cambio, se enfatiza la creación de un proceso

colaborativo que aborde de manera efectiva los diversos intereses.
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Este libro introduce el método de negociación basada en principios, que

promete resultados sustantivos a largo plazo superiores a los logrados a

través de negociaciones adversariales o posicionales. Este enfoque está

diseñado para ser eficiente y menos dañino para las relaciones, centrándose

en la solución cooperativa de problemas.

El texto también reconoce los desafíos inherentes a cambiar los hábitos de

negociación, separar las emociones de los temas y fomentar la colaboración.

En última instancia, busca guiar a los lectores hacia un método de

negociación que armonice la consecución de resultados deseables con el

mantenimiento de la integridad y la decencia. En este enfoque mejorado,

ganar se redefine como la creación de un proceso de negociación superior

donde obtener resultados justos y ser justo con los demás no son metas

mutuamente excluyentes.
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