NEGOCIACION Y TOMA DE DECISIONES
Unidad 1. Negociacion: Fundamentos y recursos para la toma de decisiones

Tema 1.3. Recursos para la toma de decisiones

En el contexto de la negociacion y toma de decisiones, contar con recursos adecuados es
fundamental para alcanzar acuerdos beneficiosos y satisfactorios. Los recursos para la toma de
decisiones pueden clasificarse en diferentes categorias, incluyendo técnicas, herramientas y
enfoques que permiten analizar situaciones, evaluar alternativas y seleccionar las mejores
opciones. A continuacion, se detallan algunos de los recursos mas relevantes.

1. Andlisis de Problemas

Una de las primeras etapas en el proceso de toma de decisiones es el analisis del problema.
Comprender la naturaleza del problema es crucial para tomar decisiones informadas. Existen
diversas herramientas que pueden ayudar en esta etapa:

e Diagrama de Causa y Efecto (Ishikawa): Esta herramienta visualiza las causas de un
problema y permite identificar los factores subyacentes que contribuyen a la situacion
actual.

e Método de los 5 Porqués: Consiste en hacer preguntas sucesivas para profundizar en las
causas raiz de un problema.

2. Técnicas de Evaluacion de Alternativas

Una vez identificado el problema, se deben evaluar las diferentes alternativas disponibles.
Algunas técnicas Utiles incluyen:

e Matriz de Decisién: Una herramienta que permite comparar diferentes opciones con
base en criterios especificos, facilitando la visualizacidon de los pros y contras de cada
alternativa.

e Analisis Costo-Beneficio: Esta técnica implica calcular y comparar los costos y
beneficios esperados de cada alternativa, permitiendo tomar decisiones mas racionales
y fundamentadas.

3. Métodos de Toma de Decisiones

El proceso de toma de decisiones puede ser estructurado mediante diferentes métodos, tales

como:

o Decision Basada en Datos: Utilizar datos cuantitativos y cualitativos para fundamentar
las decisiones. Esto puede incluir analisis estadisticos y estudios de mercado.

e Consenso: Este método busca llegar a un acuerdo general entre las partes involucradas,
promoviendo un ambiente colaborativo y participativo.

4. Recursos Tecnoldgicos

El uso de la tecnologia puede optimizar el proceso de toma de decisiones:

o Software de Anadlisis de Datos: Herramientas como Tableau o Power Bl permiten
visualizar datos de manera efectiva, facilitando la interpretacion y andlisis de informacion
compleja.

e Herramientas de Colaboracion en Linea: Plataformas como Trello o Asana ayudan a
gestionar proyectos y decisiones en equipo, permitiendo una mejor comunicacion y
seguimiento.
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5. Recursos Humanos

Los recursos humanos juegan un papel esencial en la toma de decisiones:

e Asesores y Expertos: Consultar a profesionales con experiencia en el area relevante
puede proporcionar informacion valiosa y perspectivas que de otro modo podrian pasarse
por alto.

e Equipo de Trabajo: Fomentar un ambiente donde todos los miembros del equipo puedan
aportar sus ideas y perspectivas enriquecera el proceso decisional.

La toma de decisiones en el contexto de la negociacion es un proceso complejo que requiere la
utilizacion de diversos recursos. Desde técnicas de analisis de problemas hasta herramientas
tecnologicas y la colaboracion del equipo, cada recurso tiene su propio valor y contribuye a la
eficacia del proceso. La integracion de estos recursos no solo facilita la identificacion de la mejor
alternativa, sino que también mejora la calidad de las decisiones tomadas, lo que resulta en
negociaciones mas exitosas.

1.3.1. Identificacion de recursos y herramientas para la toma de decisiones

La identificacion de recursos y herramientas adecuadas para la toma de decisiones es un
componente esencial en el proceso de negociacion. Esta identificacion permite a los negociadores
analizar situaciones, evaluar alternativas y tomar decisiones fundamentadas. A continuacion, se
detallan los recursos y herramientas mas relevantes que pueden ser utilizados en este proceso.

1. Recursos Humanos

e Expertosy Consultores: Consultar a profesionales con experiencia especifica en el tema
de negociacion o en el area relevante puede proporcionar informacion valiosa y
perspectivas adicionales. Estos expertos pueden ofrecer analisis, recomendaciones y
estrategias que optimicen el proceso decisional (Elbanna, 2006).

e Equipo de Trabajo: Involucrar a un equipo diverso en el proceso de toma de decisiones
fomenta la generacion de ideas y enfoques variados. La colaboracion entre diferentes
miembros puede enriquecer el andlisis de opciones y conducir a decisiones mas
equilibradas y efectivas (Baker & Dyer, 2009).

2. Herramientas Analiticas

e Matriz de Decision: Esta herramienta permite evaluar diferentes opciones en funcion de
criterios especificos. Al asignar valores a cada alternativa y su desempefio en cada
criterio, los negociadores pueden visualizar de manera clara las ventajas y desventajas de
cada opcion (Huang, 2009).

o Anadlisis Costo-Beneficio: Utilizar esta técnica implica comparar los costos y beneficios
de cada alternativa. Este enfoque cuantitativo ayuda a los tomadores de decisiones a
fundamentar sus elecciones en datos objetivos, minimizando riesgos y maximizando
beneficios (Boardman et al., 2018).

3. Tecnologias de Informacion

e Software de Analisis de Datos: Herramientas como Tableau y Microsoft Power Bl
permiten a los negociadores visualizar datos complejos de manera interactiva. Estas
plataformas facilitan el analisis de tendencias y patrones que pueden influir en la toma de
decisiones (Marr, 2016).

e Herramientas de Colaboracion en Linea: Plataformas como Slack o Trello permiten a
los equipos trabajar juntos en tiempo real, compartiendo informacion, ideas y
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actualizaciones sobre el proceso de negociacion. Esto mejora lacomunicacion y la gestion
del tiempo (Gratton & Erickson, 2007).

Técnicas de Toma de Decisiones

e Método Delphi: Esta técnica se basa en la recopilacion de opiniones de expertos a través
de rondas de cuestionarios. Permite obtener consenso sobre temas complejos y reduce el
sesgo en la toma de decisiones (Linstone & Turoff, 2002).

e Andlisis de Escenarios: Esta técnica implica imaginar diferentes futuros posibles y
evaluar como se verian afectadas las decisiones en cada uno de estos escenarios. Esto
permite a los negociadores prepararse mejor para incertidumbres y riesgos potenciales
(Schoemaker, 1995).

La identificacion de recursos y herramientas para la toma de decisiones es fundamental en el
contexto de la negociacion. Utilizando recursos humanos, herramientas analiticas, tecnologias de
informacion y técnicas de toma de decisiones, los negociadores pueden optimizar su proceso
decisional y alcanzar acuerdos mas efectivos. Estos recursos no solo facilitan el analisis de
opciones, sino que también mejoran la colaboracion y la comunicacién entre los participantes.

1.3.2. La importancia de la informacién y analisis en la negociacién

La negociacion es un proceso que requiere un enfoque estratégico y un profundo conocimiento
de la informacion relevante para ser efectiva. La informacion y el analisis desempefian un papel
crucial en la toma de decisiones, afectando directamente los resultados de las negociaciones. A
continuacion, se detalla la importancia de estos elementos en el contexto de la negociacion.

1.

Base para la Toma de Decisiones

La informacién es esencial para fundamentar las decisiones. Al recopilar y analizar datos
pertinentes, los negociadores pueden evaluar opciones, anticipar reacciones y establecer
estrategias adecuadas. Esto no solo mejora la calidad de las decisiones, sino que también
reduce la incertidumbre asociada con el proceso de negociacion (Fisher, Ury & Patton, 2011).

Identificacion de Necesidades y Objetivos

Un analisis exhaustivo permite a los negociadores identificar las necesidades y objetivos tanto
propios como de la otra parte. Comprender las prioridades y limitaciones de cada parte facilita
la creacion de soluciones mutuamente beneficiosas y ayuda a evitar malentendidos que podrian
obstaculizar el progreso de la negociacion (Raiffa, 1982).

Evaluacion de Alternativas

La informacion adecuada permite a los negociadores evaluar diferentes alternativas y sus
posibles consecuencias. Al analizar las opciones disponibles, se pueden anticipar los
resultados de cada alternativa, lo que facilita la eleccion de la mejor estrategia para alcanzar
los objetivos deseados. Esta evaluacion es fundamental para maximizar el valor de los
acuerdos alcanzados (Kahneman, 2011).

Construccién de Credibilidad y Confianza

Tener informacion precisa y relevante no solo fortalece la posicion de un negociador, sino que
también ayuda a construir credibilidad y confianza. La capacidad de presentar datos claros y
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andlisis solidos demuestra competencia y compromiso, lo que puede influir en la percepcién
de la otra parte y facilitar el proceso de negociacion (Lax & Sebenius, 1986).

Manejo de Conflictos y Resolucion de Problemas

La informacion y el andlisis son herramientas clave para manejar conflictos que puedan surgir
durante las negociaciones. Al comprender mejor la situacién y las posiciones de ambas partes,
es posible identificar areas de desacuerdo y trabajar en soluciones creativas. Esto es
especialmente importante en negociaciones complejas donde las emociones pueden interferir
en el proceso (Pruitt & Carnevale, 1993).

resumen, la informacién y el andlisis son pilares fundamentales en la negociacion.

Proporcionan la base para la toma de decisiones informadas, facilitan la identificacion de
necesidades y objetivos, permiten evaluar alternativas y contribuyen a construir confianza y
credibilidad. Por lo tanto, es esencial que los negociadores inviertan tiempo en la recopilacion y
analisis de informacion antes y durante el proceso de negociacion para maximizar sus
posibilidades de éxito.

Videos recomendados:

. Proceso de Toma de Decisiones

https://www.youtube.com/watch?v=ZFgUe7zTzIU

. Gestionar la Toma de Decisiones en Momentos Dificiles

https://www.youtube.com/watch?v=UsqY6 MTMuWO0
Pasos claves para la toma de decisiones acertadas
https://www.youtube.com/watch?v=ESJh-miB5j8
Negociacion y toma de decisiones
https://www.youtube.com/watch?v=tinVVYFgFgk

Tarea 1.3. Recursos para la toma de decisiones

Responda de manera clara y precisa cada una de las siguientes preguntas basadas en los recursos
para la toma de decisiones.

1.

¢ Cudl es el papel de la informacién en el proceso de toma de decisiones en una negociaciéon?
(menciona dos ejemplos que se pueden utilizar en este contexto).

Identifica y describe al menos tres herramientas que pueden ser utilizadas para facilitar la
toma de decisiones durante una negociacion.

Reflexiona sobre una situacion de negociacion en la que hayas participado o que hayas
observado (Analiza cémo se utilizaron los recursos y herramientas disponibles para la toma
de decisiones en esa negociacion).

¢Qué son los recursos y herramientas para la toma de decisiones en el contexto de la
negociacion, y por qué son fundamentales?

Reflexiona sobre un ejemplo de la vida real o un caso de estudio donde se hayan utilizado
recursos y herramientas para la toma de decisiones en una negociacion.


https://www.youtube.com/watch?v=ZFgUe7zTzIU
https://www.youtube.com/watch?v=UsqY6MTMuW0
https://www.youtube.com/watch?v=ESJh-miB5j8
https://www.youtube.com/watch?v=tinVVYFgFqk

NEGOCIACION Y TOMA DE DECISIONES
6. ¢Por qué es crucial contar con informacion precisa y andlisis en el proceso de negociacién?



