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El papel de la negociacion
en la planeaciéon dela
estrategia militar

O papel da negociacao
no planejamento
da estratégia militar

The Role of Negotiation in
Planning a Military Strategy

Resumen: Para la planificacién de una estrategia efectiva, eficaz y capaz de arrojar los resul-
tados deseados, es necesario que todas las partes que interactiian con el proceso estratégico
militar estén conscientes de la importancia de la negociacién y de cdmo esta sirve de herra-
mienta para llegar a la planeacion estratégica deseada. Con esta investigacidon no experimen-
tal de tipo descriptiva con enfoque cualitativo y disefio transversal, se busca dar respuesta
la pregunta ;Cémo la negociacién puede contribuir en la planeacion de la estrategia militar?
Para ello, primero se analizan los conceptos basicos de estrategia, innovacion y negociacion.
Como segundo punto, se identifica el enfoque primordial o método directo en una negocia-
cidn exitosay, en tercer lugar, se expone de qué forma contribuyen las negociaciones en el de-
sarrollo estratégico. Al terminar de leer este articulo, el lector podra comprender mejor como
la negociacién contribuye a la planeacién estratégica militar, también, el cémo poder hacer
uso de herramientas bésicas para la planeacion de una negociacion, lo cual le traerd benefi-
cios en su planeacién estratégica.

Palabras clave: control estratégico; estrategia; innovacion; negociacion; planeacion.

Resumo: Para o planejamento de uma estratégia eficaz e eficiente, capaz de produzir os resul-
tados desejados, é necessario que todas as partes que interagem com o processo estratégico
militar estejam cientes da importancia da negociacdo e de como ela serve como ferramenta
para se chegar ao planejamento estratégico desejado. Com esta pesquisa ndo experimental,
descritiva, com abordagem qualitativa e desenho transversal, busca responder ao questiona-
mento: Como a negociagdo pode contribuir para o planejamento da estratégia militar? Para
isso, primeiro sdo analisados os conceitos basicos de estratégia, inovacéo e negociagdo. Como
um segundo ponto, o foco principal ou método direto em uma negociacdo bem-sucedida é
identificado e, em terceiro lugar, é exposto como as negocia¢des contribuem para o desenvol-
vimento estratégico.

Palavras-chave: controle estratégico; estratégia; inovacéo; negociacéo; planejamento.

Abstract: Planning an effective and efficient strategy capable of producing the expected re-
sults demands that the parties involved in the military strategic process acknowledge the im-
portance of negotiation, and also serves as a tool to obtain the desired strategic planning. This
non-experimental and descriptive research, under a qualitative focus and a cross-sectional de-
sign, seeks to answer how negotiation could contribute to the planning of a military strategy.
To address this question, we will examine the basic concepts of strategy, innovation, and ne-
gotiation. In addition, the main approach or direct method in a successful negotiation will be
identified. Moreover, we will expose how negotiation contributes to strategic development.
Upon finishing this article, the reader will be able to comprehend how a negotiation contrib-
utes to the military strategic planning process and how to deploy basic planning tools for a ne-
gotiation, which will bring benefits to their own strategic planning.

Keywords: Strategic control; strategy; innovation; negotiation; planning.
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En la actualidad, la globalizacién y los desarrollos tec-
noldgicos facilitan los procesos de interaccidon con
diversas culturas. De igual forma, existe extensa infor-
macién a la mano, con la que cada persona puede for-
mularse diferentes perspectivas acerca de una misma
situacion o problematica. Al existir tan variados puntos
de vista, se incrementan las diferencias o desacuerdos
y esto hace que muchas veces los procesos de planea-
cion estratégica sean ineficientes e impidan alcanzar
los resultados deseados.

Como si lo anterior fuera poco, se suman, al pro-
ceso de planeacion estratégica, la mala interpretacion
de conceptos clave en el proceso como lo son los tér-
minos innovacion y estrategia, mismos que son el pilar
para poder desarrollar estrategias nuevas y coherentes
con los resultados deseados.

En los ultimos afios, sea ha observado la forma
en que muchos profesionales, con y sin experiencia en
la planeacidn estratégica, interpretan estos conceptos,
demostrando que no tienen unaidea claray concisa al
respecto (Cardillo y Szafranski, 2015). Esta situacidn,
aunada a la poca capacidad de los profesionales res-
ponsables para llegar a acuerdos de forma efectiva, es
precisamente la que interfiere en el éxito o fracaso de
una innovacion estratégica.

En este punto se debe aclarar que no se habla
Gnicamente de innovaciones estratégicas en las com-
pafifas civiles, sino también en las unidades militares.
Es importante preocuparse por entender que el pre-
sente articulo envuelve los términos correspondien-
tes a innovacion, estrategia y negociacion, ya que es,
a partir de acd, que sera posible entender la forma
en la que el poder innovar el método de negociacién
trae resultados positivos relacionados a la planea-
cion estratégica.

Desde cualquier punto de vista, en todo lo rela-
cionado con el proceso de negociacion para la plani-
ficacion de la estrategia, es importante tener una idea
que busque el ganar-ganar de todas las partes invo-
lucradas. En relacion al aspecto ganar-ganar, Covey
(2003) menciona que:

Ganar-ganar significa que los acuerdos o soluciones
son mutuamente benéficos, mutuamente satisfactorios.

Ganar/ganar ve la vida como un escenario cooperati-
Vo, no competitivo. La mayoria de las personas tiende
apensar en términos de dicotomias: fuerte o débil, rudo
o0 suave, ganar o perder. Pero este tipo de pensamiento
es fundamentalmente defectuoso. Se basa en el poder
y la posicion y no en principios (p. 129).

Se debe entender que, al desarrollar el proceso
de planeacién estratégica, interactiian muchas perso-
nasy hay que ser capaz de planear de manera efectiva
ya que, como bien lo comentan Jones y George (2009):
“La planeacion es el proceso que usan los gerentes
para identificar y seleccionar las metas y actividades
apropiadas para una organizacion” (p. 263). Si no se
planea de forma efectiva, sera complicado alcanzar los
objetivos propuestos.

Los directores de estrategia también se apo-
yan en la planeacion efectiva para visualizar el entor-
no de una manera mas facil ya que, cuando se habla
de planeacion estratégica, siempre es necesario ir un
paso adelante de los competidores o enemigos. Con
relacién a esto Ultimo, es claro que quienes tienen la
habilidad de observar ampliamente su entorno, son
mejores para obtener ventaja de las situaciones que
acontecen (Mintzberg, 1989).

Este articulo consta de tres etapas: (1) se analizan
los conceptos basicos de estrategia, innovacion y ne-
gociacion con la intencidn de introducir en contexto al
lector, facilitindole, de esta manera, el entendimiento
del contenido de las siguientes etapas. (2) se identifica
el enfoque primordial o método directo en una nego-
ciacién exitosa, esto para ampliar el entendimiento del
lector en el ambito efectivo de la negociaciony (3) se
expone la forma en que contribuyen las negociaciones
en el desarrollo estratégico.

Al terminar de leer este articulo, el lector podra
comprender la manera en que la negociacion contri-
buye a la planeacidn estratégica militar; asi como la
importancia que conlleva el desarrollar estrategias mi-
litares innovadoras y el liderazgo estratégico, ya que
este ultimo contribuye a una mejor comunicacion que,
a su vez permite alcanzar una planeacion mas efectiva
(Jones & George, 2009).

El papel de la negociacién en la planeacién de la estrategia militar



Antecedentes

En la actualidad, el entorno social y profesional es cada
vez mas exigente y menos tolerante. En el dia a dia es
dificil prestar atencién a detalles operativos y ponerse
de acuerdo con respecto a diversas situaciones; “mu-
chos profesionales civiles y militares se quejan de las
distracciones que sufren mientras ejecutan sus tareas,
se sienten agobiados y tratan de ejecutar sus accio-
nes de forma tal que les sea posible cumplir con lo en-
comendado y lo que es verdaderamente importante”
(Y. Castillo & F. Franco, comunicacion personal, 9 de
marzo del 2021).

Este correr diario distorsiona los conceptos cla-
ves y las acciones concretas que se podrian ejecutar
para innovar procesos, estableciendo estrategias cla-
ras, bien fundamentadas y aceptadas de forma volun-
taria por todos los involucrados.

Los oficiales militares deben preocuparse por
tener claro qué envuelve a cada concepto y qué he-
rramientas pueden ser utilizadas para la puesta en
practica de estrategias innovadoras que repercutan en
una ventaja competitiva en el campo que desarrollen
sus actividades.

Hasta el momento, quizas algunos no han visuali-
zado el proceso de innovacion en areas fuera de la tec-
nologiay se han mantenido al margen de esta, viéndola
como algo ajeno a su entorno.

Al hablar con los responsables de los procesos es-
tratégicos, muchos carecen de la capacidad para visua-
lizar, de forma concreta, los campos de aplicacién en los
que se pueden ejecutar procesos de negociacion e inno-
vacién estratégica dentro de sus unidades militares. Mu-
chos de estos oficiales también carecen de la habilidad
para canalizar informacidn que les permita dar solucién
a una problematica y generar propuestas para estrate-
gias mas efectivas a partir metodologias como la Mejor
Alternativa a un Acuerdo Negociado (MAAN) o la Best Al-
ternative to a Negotiated Agreement (BATNA), en inglés.

Por esta razdn, es necesario contribuir a la ciencia
con articulos que permitan aclarar de mejor manera la
importancia de la negociacion y el papel que esta jue-
ga en el proceso de planeacion estratégica, aportando
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informacion valiosa que contribuya a una estructura-
cion estratégica mas amigable con los procesos de me-
jora continua.

Metodologia

Para el caso especifico de esta investigacion no experi-
mental de disefio transversal, Hernandez et al. (2014),
mencionan que los “disefios de investigacion transec-
cional o transversal recolectan datos en un solo mo-
mento, en un tiempo Unico” (p. 154) que, en este caso,
hace referencia al de esta investigacion.

De forma concreta, para este estudio, se aplica el
enfoque cualitativo y de tipo descriptivo, por lo que se
pretende describir, en todos sus componentes princi-
pales, la manera en la que la negociacién contribuye
en la planeacién de la estrategia militar.

El proceso comienza con la revision y el respecti-
vo analisis de un maximo de 30 fuentes bibliograficas
seleccionadas al azar y que estan relacionadas con la
estrategia, la innovacion, la planeacion estratégicay la
negociacion. El total de las fuentes consultadas no es-
tén estrictamente relacionadas al ambito militar, dada
la naturaleza de este articulo y la idea que el autor de-
sea transmitir al lector.

Para el caso especifico del tema negociacién, se
presta una mayor atencién y valor a la literatura desa-
rrollada por Fishery Ury (1985), dada la importancia,
elimpacto, el valory el prestigio que estos autores os-
tentan, asi como por la naturaleza de la materia que, a
pesar de los afios, no se altera como ocurre con la in-
formacion referente a tecnologia u otras de evolucion
cientifica constante.

Para el caso de las entrevistas, se procedié con un
muestreo no probabilistico al azar. Se realizaron cua-
tro a miembros del ejército de los Estados Unidos de
América, ubicados en las bases de Okinawa, Japon.
Para la eleccidon de la muestra, los factores tomados en
consideracion fueron que, por un lado, los oficiales mi-
litares contaran con conocimiento y experiencia en la
tematica de este articulo y, por el otro, que fueran cer-
canosy de facil acceso para las entrevistas.
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Es a partir del anélisis de esta literatura y de las
entrevistas, que es posible desarrollar las herramien-
tas que se exponen en el presente trabajo, asi como
dar respuesta a la pregunta de investigacion: ;Cémo la
negociacion puede contribuir a la planeacion de la es-
trategia militar?

El contexto de la estrategia
y lainnovacion

La estrategia

Schmitt, at al. (2016) mencionan que, sin lugar a du-
das, el tema referente a estrategia ha experimentado
un creciente volumen de investigaciones, lo que ha
contribuido, paradéjicamente, a una mayor divergen-
cia entre las perspectivas conceptuales y los ambitos
empiricos, asi como a los consensos de lo que es la es-
trategia como tal. Se debe tener claro que muchas ve-
ces “hablar de estrategia se puede convertir en una
torre de babel en la que muchos expresan ideasy quie-
ren hacerlas valer, pero que nadie entiende a nadie”
(Contreras, 2013, p. 155). Por lo anterior, es importante
hacerse unaidea clara de lo que es en si la estrategia.
Para empezar, Mintzberg (1989) menciona que
las estrategias son “planes para el futuro y patrones
del pasado” (p. 30). En otras palabras, aprender de las
experiencias pasadas para planear el nuevo accionar
en el futuro. Lo que se puede rescatar de esto es que,
el aprender de las experiencias ayuda positivamente
en el desarrollo del entorno, incluyendo, por supues-
to, las acciones militares. Relacionado con esto Gltimo,
Chandler (1962) comenta que “el crecimiento estraté-
gico resultd de una conciencia de las oportunidades y
necesidades, creadas por el cambio de poblacidn, in-
gresos y tecnologia, para emplear los recursos existen-
tes 0 en expansion de manera mas rentable” (p. 15).
Por otro lado, Kenichi (1982) explica que la estra-
tegia “es lograr las condiciones mas favorables para
uno mismo, juzgando precisamente el momento ade-
cuado para atacar o retirarse y siempre evaluando los

limites del compromiso correctamente” (p. 13). Lo an-
terior se puede interpretar como la capacidad o ha-
bilidad de analizar muy bien los factores internos y
externos de la unidad militar para, mediante el ele-
mento sorpresa, atacar a los enemigos, logrando asi,
una ventaja competitiva en la zona de guerra.

Analizadas estas definiciones y, después de reali-
zar las entrevistas a oficiales militares, podemos decir
que, estrategia es la habilidad para analizar los facto-
res internos y externos de la fuerza militar con la in-
tencién de dirigir acciones concretas que busquen
alcanzar una meta claramente establecida. Lo anterior,
a través del elemento sorpresa en contra de la compe-
tencia, logrando asi, una ventaja competitiva en la zona
de guerra en que se desempeiia.

En resumen, “estrategia es la accién de sorpren-
der, confundir o engafiar a nuestros competidores con
ayuda de lainformacion de la cual disponemos, esto, con
la intencion de alcanzar una meta” (Segura, 2020, p. 24).

La innovacion

En la dltima década, algunos investigadores se han in-
teresado enormemente en las innovaciones militares
que algunos de los principales ejércitos han desarro-
[lado para optimizar sus operaciones y habilidades.
Al respecto, Fernandez-Osorio et al. (2019), creen que:

Este interés ha generado un gran volumen de estudios
publicados que tienden a comprender las transforma-
ciones militares como un proceso de innovacion, que
busca preparar una fuerza militar adecuada y apta
para enfrentar las amenazas y desafios de un mundo
globalizado (p. 75).

Cuando se habla de innovacién, generalmente
se asocia a la del producto tecnoldgico, olvidando que
no es solo esto. Seglin la Organizacion para la Coopera-
cion y el Desarrollo Econémico (OCDE) y la Oficina Euro-
pea de Estadistica (EUROSTAT), los tipos de innovaciones
que se pueden identificar son: “Innovaciones de produc-
to, innovaciones de proceso, innovaciones organizativas
einnovaciones de mercadotecnia” (OCDE y EUROSTAT,
2005, p. 23).

El papel de la negociacién en la planeacién de la estrategia militar



La innovacién no puede ser Unicamente enfoca-
da en términos de tecnologia del producto o como un
tema aislado de las compaiiias civiles. Por el contrario,
también debe tenerse presente que las operaciones
militares puedeny deben estar sujetas a esta.

Es indispensable el destinar recursos para las in-
novaciones en términos de operaciones militares (pro-
ceso, organizacién y mercadotecnia), ya por si solas
“no constituyen solamente un factor de apoyo para
la innovacién de producto y proceso; ellas mismas
pueden influir considerablemente en los resultados”
(OCDE y EUROSTAT, 2005, p.18).

Por otra parte, en la actualidad se observa que
la globalizacién, impulsada por los desarrollos tec-
noldgicos, ha generado un mayor y facil acceso a la
informacidn, lo que fomenta una competitividad inter-
nacional y nuevas formas de administracion. De esto
se puede visualizar que el conocimientoy el acceso ala
informacion se consideran cada vez mas un impulsor
del crecimiento econémico y de la innovacién (OCDE y
EUROSTAT, 2005).

La globalizacién ha provocado que los actores del
entorno econémico tengan mayores facilidades para
apreciar las diferencias en las cualidades de productos
y servicios, no solo en el ambito local, sino también en
el internacional, lo que ha obligado a las compafiias a
innovar cada dia, de una manera mas eficiente.

Dicho lo anterior, se tiene un panorama mas claro
de la situacién en muchas unidades militares. La com-
petitividad que dia con dia se incrementa entre estas
impulsa la necesidad de innovar en diferentes vertien-
tes las cuales, directa o indirectamente, también vie-
nen a repercutir en los procesos o métodos militares
utilizados en la actualidad. Al existir avance tecnologi-
co, los procesos o métodos de trabajo y de estrategia
se ven en la necesidad de innovar también.

La accién de innovar no es solo para hacer cosas
diferentes y mejores. También es necesario saber visua-
lizar que “la expansién de la actividad innovadora en las
economias incide cada vez mas en la distribucidn regio-
nal del ingreso” (Organizaciéon Mundial de la Propiedad
Intelectual [OMPI], 2019, p. 5). La actividad militar debe
ser vista también como un instrumento que tiene la ca-
pacidad de alterar el orden econdmico de una region.
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Aligual que las compafiias civiles, las fuerzas mi-
litares de hoy deben poder innovar para lograr dife-
renciarse, recordando que “diferenciacion significa
recorrer el camino hacia la exclusividad absoluta cons-
truyendo dimensiones Unicas en el sector industrial”
(Pulgariny Rivera, 2012, p. 97).

El cambio debe ser agil y rapido, ya que “solo
para mantener su posicidn relativa, una compafia
debe avanzar a través de un crecimiento y cambio con-
tinuos. Para mejorar su posicion, debe crecer y cam-
biar al menos dos veces mas rapido que eso” (Ansoff,
1957, p. 113), lo que impulsara la busqueda de la ex-
celencia en las actividades que se ejecutan vy, directa
o indirectamente, guiara hacia la innovacion continua.

En concordancia con lo que menciona Serna
(2008), en todo este proceso se necesitan lideres mi-
litares que no tengan temor al cambio y que sepan
motivar a los miembros su equipo para alcanzar los
objetivos estratégicos establecidos, siempre mante-
niendo una direccion clara.

Bien sean colaboradores militares o la fuerza mi-
litar como tal, se debe estar en la blsqueda constante
de la ventaja competitiva por medio de la innovacién
ya que, como bien lo menciona Segura (2020), la “ven-
taja competitiva, es aquella que, por una u otra razén,
nos hace Unicos en el mercado, con caracteristicas que
no son tan faciles de igualar por nuestros competido-
res” (p. 50). Entendiendo al “mercado” como al espa-
cio militar donde se desarrollan las actividades y a los
“competidores” como a los adversarios o enemigos.
Vale la pena resaltar que “la renovacion estratégica es
igualmente importante para permitir lainnovaciony la
evolucion” (Schmitt et al. 2016, p. 14).

Asi las cosas: ;En qué aspectos podrian innovar
las Fuerzas Militares? En la Biblioteca Virtual Universal.
(2003), es posible encontrarse con Sun Tzu y su libro £/
arte de la guerra, en el cual se menciona que existen
cinco factores fundamentales para valorar en la gue-
rra: la doctrina, el tiempo, el terreno, el mando y la dis-
ciplina. Segura (2021) comenta que “cada uno de estos
cinco elementos esta sujeto a la innovacion estraté-
gica por la simple y llana razén de que existen proce-
sos, herramientas o equipos tecnoldgicos que podrian
ser mejorados” (p. 18).
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Asi, se podria innovar en los incentivos motiva-
cionales para que permitan adoctrinar (la doctrina)
de mejor manera a las tropas; innovar en los equipos,
magquinaria u otras herramientas utilizadas en terre-
nos (el terreno) complejos, facilitando las estrategias
de ataque; innovar en las estrategias que ayuden a eje-
cutar operaciones militares en condiciones climaticas
(el tiempo) adversas para los enemigos pero benefi-
ciosas para su propia unidad, dada la innovacion rea-
lizada en el proceso, la herramienta, el equipo, entre
otros casos.

A través de los conceptos de estrategia e inno-
vacién se puede visualizar que en el desarrollo de es-
trategias o procesos de innovacion es necesario para
interactuar con otros individuos, ya sean parte del
equipo de trabajo, o no, lo que da una idea de como
la negociacidn contribuye en el proceso de la planifica-
cion de lainnovacion estratégica.

. Qué son las negociaciones?

No esta de mas el tener presente que varios lideres mi-
litares han sido capaces de entender y alcanzar con
éxito el ambito de las negociaciones mientras que a
otros no les ha sido posible (Cronin, 2015), por lo que
es necesario exponer, en este apartado, la teoria refe-
rente al tema de las negociaciones. Asi el lector podra
asociar o vincular mas facilmente la negociacién con
la planeacidn estratégica, dando respuesta a la pre-
gunta de investigacion.

Para Fernandez-Osorio et al. (2019), “existe una
percepcion comun en la literatura de que una trans-
formacion militar puede ser desfavorable si los lideres
carecen de las habilidades necesarias para asegurar
su cumplimiento y continuidad” (p. 76). Como podra
verse a continuacién, para poder asegurar ese cum-
plimiento y su respectiva continuidad, es necesario
negociar.

Un tema que se encuentra muy relacionado con
las negociaciones es la inteligencia emocional, la cual
“es la capacidad de entender y manejar las emociones
y los estados de animo propios y de los demas” (Jo-
nesy George, 2009, p. 90); de lo que se infiere que, si
no se saben controlar de forma correcta emociones o

sentimientos como la furia, la tristeza, la duda, entre
otros, se puede dar lugar a la falta de capacidad para
dirigir la negociacion en la cual se esté involucrado,
perdiendo asi, muchas oportunidades para llegar a un
acuerdo satisfactorio.

Es fundamental entender y recordar que cada
persona, a partir de sus creencias o experiencias, in-
terpreta unasituacion de diversas manerasy que, tam-
bién, cualquier individuo, al igual que su contraparte,
tiene muchos problemas girandole en la cabeza. Es-
tas situaciones podrian desembocar en la incapaci-
dad de llegar a desarrollar acuerdos beneficiosos para
ambos. En todo esto, es indispensable tener la capa-
cidad de comunicarse de manera efectiva (Fisher &
Ury, 1985).

Hay que ser precavido para no encerrarse en per-
cepciones, entendiendo, también, a la contraparte.
Los sentimientos se generan porque alguna situacion
especial los ocasiona (son el efecto de una causa), por
lo que Covey (2003) indica que la “gente se siente cada
vez mas impotente y privada de su autocontrol, aleja-
da de suviday de su destino. Culpa a fuerzas externas
—a otras personas, a las circunstancias, incluso a los
astros— de su propia situacion” (p. 48). Por esta razon
es importante saber identificar las causas que provo-
can los sentimientos, para, asimismo, manejarlos de
forma efectiva para el beneficio de todos.

En linea con la idea anterior, Harvard University
(2020) indica ademas que “como negociador experimen-
tado, sabe que debe prepararse para las conversacio-
nes, evaluando los intereses de cada partey las opciones
de no negociar, imaginando posibles acuerdos, teniendo
en cuenta la personalidad y la cultura” (p. 8).

Es indispensable estudiar a la persona con quien
se negociara, ya que, dependiendo del perfil del nego-
ciador que se confeccione, se podra tener un panorama
mas claro de muchos sentimientos o situaciones que
podrian salir a flote mientras se lleva a cabo el proceso.

El poder entender los sentimientos de otras per-
sonas, sus culturas y sus personalidades amplifica la
creatividad y ayuda a crear propuestas que vayan mas
acorde con los ideales de su contexto, incrementando
las posibilidades de acuerdos efectivos que permitan al-
canzar los objetivos propuestos en el plan estratégico.

El papel de la negociacién en la planeacién de la estrategia militar



El manejo de las emociones es fundamental para
garantizar el control de una situacion, es decir, que si
se pueden controlar, entendiendo a las de la contra-
parte, serd mas facil elaborar propuestas efectivas y,
por supuesto, se estableceran procesos estratégicos
aceptados de forma voluntaria y colectiva.

Con laintencidn de explicar mejor la manera en la
que las negociaciones desempefian un papel importan-
te en la estrategia, se presenta la siguiente informacion:

Se puede mencionar que el analisis de una situa-
cion, el juicio y la negociacién, son aspectos fundamen-
tales que los responsables estratégicos pueden utilizar
para la efectiva toma de decisiones (Mintzberg, 1989).

Para realizar el proceso de planeacion estratégica,
el cual estd estrictamente relacionado con la capacidad
de planear, de forma tal que sea posible llegar a los re-
sultados de forma efectiva, previendo imprevistos que
puedan alterar o neutralizar la estrategia (Villacis, 2014),
se requiere del analisis de la informacién interna y ex-
terna de la unidad militar, la cual, una vez formulada,
hara uso de procesos de negociacion, esto con la inten-
cion de acordar cual o cuales estrategias seran lidera-
das por la gerencia estratégica (lider militar a cargo de
la ejecucion estratégica). De la misma forma, la gerencia
estratégica necesitara, con la intencién de desempefiar
un liderazgo eficiente, negociar con varios actores in-
volucrados durante el proceso de asignacion de recur-
sos en su camino por alcanzar los resultados deseados.

Para continuar, es fundamental que se entienda
qué es negociacion, asi como los principales elemen-
tos que envuelven su definicidn.

Cambridge University (s.f.) la define como “el pro-
ceso de discutir algo con alguien para llegar a un acuer-
do”; mientras que la Real Academia Espafiola (2019), el
término se refiere a las acciones que se ejecutan para
dar por concluido un acuerdo entre las partes.

Al analizar mas definiciones de negociacién,
Shonk (2019) menciona que es la accidn necesaria para
ponerse de acuerdo con la contraparte acerca de una
situacidn especifica que no puede ser resuelta de for-
ma independiente y que, de igual manera, en caso de
disponer de intereses o posiciones opuestos acerca
de una misma situacién, también es necesario nego-
ciar para poder llegar a un acuerdo.
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Se concluye entonces que la negociacion es el
proceso mediante el cual dos o mas personas, a través
de ideas bien fundamentadas o sin fundamentar, inte-
ractlan entre si con la intencion de llegar a un acuerdo
que sea aceptable para las partes que desean alcanzar
un resultado dentro de un contexto especifico.

En muchisimas ocasiones es necesario negociar.
En la actualidad, las interrelaciones culturales que
se experimentan traen consigo conflictos que es ne-
cesario solucionar a través de negociaciones. Por lo
general, las personas quieren que se ejecuten las pro-
puestas que ellos exponen y para poder persuadir, no
queda mas que desarrollar negociaciones efectivas
(Fisher & Ury, 1985). Practicamente, todo lo referente a
los conflictos o diferencias que existan en un entorno,
al igual que la toma de decisiones, entre mas de dos
personas, necesitan hacer uso de la negociacion.

El proceso de negociacién es indispensable en la
vida diaria, pues ayuda a dirimir, desde negociaciones
personales simples, hasta decisiones de alto impacto
para organizaciones o estados. Como bien lo comen-
tan Fernandez-Osorio et al. (2019), unos de los factores
que contribuyen a potenciar el desarrollo de la unidad
militar, son las alianzas estratégicas, locales o interna-
cionales, y su efectiva vinculacion con otras organiza-
ciones, ademas de las correctas politicas de operacion.
Para ser capaces de lograr lo anterior, es indispensable
una negociacion efectiva que contribuya al desarrollo
de las actividades necesarias para alcanzar un plan es-
tratégico funcional.

Una negociacion exitosa puede significar un gran
beneficio para diferentes participantes; como ejemplo
y prueba de ello, Abello (2006) nos menciona que:

Las negociaciones futuras van a girar en torno a las
inversiones, pero, fundamentalmente, el tratamien-
to a la inversidn extranjera directa (IED) en los paises
en desarrollo es también objeto de preocupacion en
la OMC, en el entendido de que esta IED es concebida
como un medio para el progreso tecnoldgico, el acce-
so a los mercadosy el desarrollo (p. 450).

Como se puede apreciar en este caso, las nego-
ciaciones relacionadas con la atraccidon de Inversion

| ISSN 1909-7050 E-ISSN 2389-9468 | https://d0i.org/XXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXX

Py

Escuela de Postgrados de la Fuerza Aérea Colombiana



Escuela de Postgrados de la Fuerza Aérea Colombiana

Extranjera Directa (IED), que pueden desarrollar dife-
rentes paises, repercutird de manera directa en su po-
blacién. Si no se ejecutan negociaciones coherentes y
alineadas con la estrategia que se haya formulado, los
resultados pueden ser negativos para sus habitantes
debido a que estaran saliéndose de lo que, en teoria,
fue planificado, generando descontrol e imprevistos
en las operaciones.

Por otra parte, no se puede pasar por alto que
cada persona perfila criterios bajo sus propias creen-
cias, lo que hace que una misma situacién sea vista o
interpretada de muchas maneras, lo que, a su vez, pro-
voca diversos tipos de conflictos. Con respecto a este
altimo punto, Jones y George (2009) comentan que un
conflicto es una discrepancia o disputa que sale a flo-
te cuando los objetivos, valores o principios de los gru-
pos 0 equipos no estan alineados.

Lo anterior no es una situacion ajena al proceso
estratégico, ya que al igual que en cualquier otro tipo
de operacion, esta expuesto a situaciones de conflicto
entre sus participantes. Estas diferencias pueden con-
vertirse en posiciones, es decir, que cada uno de los
participantes tome una idea o percepcidny la conside-
re como la Unica opcidn viable para un posible acuer-
do, haciendo todo mas dificil y, por ende, dificultando
el proceso para la planeacion estratégica.

Es importante enfocarse en cuales son los verda-
deros intereses de las partes involucradas, para asi lle-
gar a una solucion o acuerdo eficiente.

Todo lo referente a la industria de posiciones es
un tema complejo, pues “cuanta mayor atencién se
presta a las posiciones, menor atencion se dedica a sa-
tisfacer los intereses y preocupaciones subyacentes de
las partes” (Fisher & Ury, 1985, p. 13).

En la actualidad se dispone de dos tipos de nego-
ciaciones que, seglin Jonesy George (2009), son:

Distributiva e integradora. [...] En la negociacion dis-
tributiva las dos partes piensan que existe un “pastel”
de recursos que tienen que dividirse. [...] En la nego-
ciacién integradora, las partes piensan que pueden
agrandar el pastel si conciben una solucidn creativa
para el conflicto (p. 613).

Como se aprecia, hay dos tipos de negociacion,
la negociacion distributiva o basada en posiciones dis-
pone de dos enfoques que el negociador puede elegir,
como lo son las “versiones dura y suave de la negocia-
cién basada en posiciones” (Fisher & Ury, 1985, p. 16).
Enfoques que segun los mismos Fishery Ury (1985) no
ofrecen los resultados eficaces que la negociacién in-
tegradora, también denominada negociacion segin
principios o negociacion con base en los méritos. Hay
que tener en cuenta que, en algunos articulos o litera-
tura, se conoce también como método de negociacion
de Harvard.

Dado lo anterior, se quiso plasmar por medio de
las figuras 1y 2 una idea grafica de lo correspondiente
a cada tipo de negociacion.

Resultado
deseado

Posicion

< =

Sin
Resultado

< >

Resultado
menos
ventajoso

Necesidad o
problema

Posicion

Unidad militar ~ =e—————)  Aliado, proveedor
Unidad militar ~ qee———— Aliado, proveedor

Figura 1. Negociacion con beneficio unilateral
Fuente: elaboracion propia.

En laimagen anterior se aprecia el proceso de ne-
gociar con base en posiciones, de manera distributiva
o bien, con beneficio unilateral. Las lineas enredadas
representan que, cuando se negocia con base en este
tipo de negociacion, es muy dificil llegar a un resultado
satisfactorio de manera rapida. Por lo general, el des-
gaste de los negociadores o partes involucradas es ma-
yor que en el otro tipo de negociacion.

Si se enfoca en posiciones, se caera en la redun-
dancia, desgastandose mas de lo necesario, lo cual, se-
gun la imagen anterior, puede conducir la negociacion
por tres caminos:

El papel de la negociacién en la planeacién de la estrategia militar



« Podriallegarse al resultado deseado, pero de una
manera muy desgastante y sin la garantia de una
buena relacion con la contraparte a futuro.

« Después de invertir mucho esfuerzo, es posible
no lograr ningun resultado o acuerdo.

« Sepodria llegar a un resultado o acuerdo menos
ventajoso del que se pudiera haber llegado por
medio del otro tipo de negociacion.

En la negociacion de beneficio unilateral o, como
realmente se conoce, negociacion distributiva o en
base a posiciones, generalmente, las partes involu-
cradas buscan el juego de suma cero: yo gano y usted
pierde. Eso explica las flechas de un solo sentido en la
parte de abajo de laimagen.

Con relacién a este tipo de negociacion, Covey
(2003) indica que “las personas del tipo gano-pierdes
son proclives a utilizar la posicidn, el poder, los titu-
los, las posesiones o la personalidad para lograr lo que
persiguen” (p. 129). En otras palabras, es la que mas se
aprecia en la gente ubicada en cargos superiores para
con sus subordinados o en las personas con personali-
dad de superioridad.

Este tipo de negociacién también se conoce, al-
gunas veces, como regateo, lo cual hace que los miem-
bros involucrados se comprometan mas con sus
posiciones o puntos de vista, generando el sentimien-
to de estar a la defensiva y de querer contraatacar al
mas minimo gesto o accion que le haga pensar que su
contraparte quiera tirarle abajo su posicion. Reafir-
mando lo anterior, Fisher y Ury (1985) nos comentan
que “cuando se regatea con base en las posiciones, los
negociadores tienden a encerrarse dentro de ellas. El
negociador, mientras mas aclara su posicién y mas la
defiende contra los ataques, mas se compromete con
ella” (p. 13), lo que desencadena en que las relaciones
de los negociadores se deterioren o que hasta se rom-
pan. Con relacién a esto dltimo, Harvard University
(2020) informa que:

En las negociaciones puntuales en las que no espe-
ra volver a cruzarse con su contraparte negociadora,
puede importar poco si no le gustas. Pero la mayo-
ria de las negociaciones, por supuesto, conllevan al

menos la posibilidad de futuras interacciones. Si esta
satisfecho con su experiencia en la negociacion de un
auto nuevo, por ejemplo, puede recomendar el conce-
sionario a sus amigos o elegir regresar cuando llegue
el momento de comprar su proximo auto (p. 6).

Si en las organizaciones militares se desea for-
mular estrategias que tengan un impacto a futuro, es
necesario desarrollar negocios que generen buenas re-
laciones entre todas las partes, ya que no se gana nada
con usar la negociacién distributiva con un proveedor
el dia de hoy para obtener un precio mas bajo en com-
paracién a otros proveedores si, dentro de dos afios,
este, por ceder a la primera, sacrifico calidad o desa-
parecid por la poca utilidad que generaba dicha rela-
cién comercial.

Sin generar buenas relaciones en una negocia-
cidn, no se podra pretender tener la seguridad de con-
tinuar bajo la misma linea en un futuro. Sin buenas
relaciones no hay futuras negociaciones y, evidente-
mente, esto afectard la planeacion estratégica.

Negociando
Negociando l
Necesidad o \ Negociando :/ Resultado
problema / Negociando \ deseado
Negociando
Unidad militar < » Aliado, proveedor

Beneficio mutuo/ Ganar-Ganar
MAAN /BATNA

Figura 2. Negociacion con beneficio multilateral
Fuente: elaboracién propia.

En esta imagen se pueden apreciar grandes di-
ferencias con respecto a la figura 1. Hay que notar,
primero, las lineas rectas que conectan directamen-
te la situacion (necesidad o problema) con el resulta-
do deseado. Esto indica que, si se enfoca en negociar
haciendo uso del método de negociacion de Harvard,
el proceso serda mas directo, rapido y menos agota-
dor que con el método de negociacion distributiva.
De igual manera, al hacer uso del segundo método, se
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tendran muchas mas posibilidades de estar en una ne-
gociacidn ganar-ganar, en la cual, todas las partes in-
volucradas obtienen mas de lo que hubieran podido
haber imaginado. De ahi la presencia de esa flecha en
ambos sentidos, ya que la unidad militar puede ganar
igual que el aliado o el proveedor. Al respecto del pun-
to de vista ganar-ganar, Covey (2003) menciona que:

Ganar/ganar significa que los acuerdos o soluciones
son mutuamente benéficos, mutuamente satisfacto-
rios. Ganar/ganar ve la vida como un escenario coo-
perativo, no competitivo. La mayoria de las personas
tiende a pensar en términos de dicotomias: fuerte o
débil, rudo o suave, ganar o perder. Pero este tipo de
pensamiento es fundamentalmente defectuoso. Se
basaenelpoderylaposicién,ynoen principios. (p. 129)

Aportando mas sobre este aspecto, Fishery Ury
(1985) mencionan que se negocia:

Con la intencidn de conseguir algo que no se podria
conseguir de otra manera. Y por supuesto, para po-
der ser conscientes de que se puede aceptary que no
aceptar en una propuesta. El conocer objetivamente
hasta donde se puede ceder y que se puede solicitar
que ceda la contraparte, ayudara a obtener un mayor
beneficio para las partes. (p. 85)

En ese sentido, el MAAN o BATNA podria inter-
pretarse como la herramienta que permite, de mane-
ra planificada y objetiva, determinar si una propuesta
puede ser aceptada o rechazada; ademas de que prevé
lo que podria hacerse de no llegar a un acuerdo.

Luego del analisis de la literatura referente a ne-
gociacion, en la figura 3, que se muestra a continua-
cion, se presenta el proceso que se deberia seguir
para lograr elaborar el MAAN o BATNA deseado, en
una negociacion.

Dicho diagrama también puede considerarse
como un proceso de planeacién, asociandose al sen-
tido que viene a tener el plan estratégico. En otras
palabras, esta metodologia sirve de soporte para va-
rias actividades vinculadas al plan estratégico ya que,
como se pudo ver anteriormente, para el desarrollo de

la planeacidn estratégica se necesita negociar, llegan-
do a acuerdos entre las partes responsables de ejecu-
tar las actividades vinculadas a la estrategia.

Inicio

‘ Se identifica la situacion o el problema ‘

Cultura,

ersonalidad, - - -
nieel academico, ‘ Se analiza el perfil de los negociadores ‘

entre otros

Se identifican los intereses
o posiciones probables de las partes

iSelogran
identificar?

Leyes,
manuales, anlisis,
investigaciones,
etc

$Son necesarios
los criterios objetivos
para crear las
opciones?

—| N0

v

Se investigan, analizan y documentan
@

Figura 3. Preparacion del MAAN o BATNA

Fuente: elaboracion propia.

Se crea lista de opciones para el posible acuerdo

Lo que estoy
dispuesto a cedery

que espero Lluvia
que cedan deideas
Se crea lista de opciones en caso de NO acuerdo
Lo que haria
en caso de no
concretar el Se analizan las listas y se determinan
acuerdo las opciones principales
‘ Se analizan a profundidad y se mejoran ‘
‘Se clasifican las opciones mas probables o realistas‘
Forma de

comunicarse al
estarfrente ala
contraparte

Se determinan sefiales a usar dentro
del equipo negociador

‘ Se hacen practicas ‘

v
Se analizan las practicas
y se hacen ajustes de ser necesario
v
‘ Se coordina reunion para negociar ‘

Fin

Figura 4. Preparacion del MAAN o BATNA (Continuacion)
Fuente: elaboracion propia.
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Como se menciond, el diagrama anterior es una
forma de planeacion estratégicay se usa para formular
el MAAN o BATNA para ser puesto en ejecucion cuan-
do se esté frente a la contraparte, buscando los resul-
tados estratégicos deseados o la Mejor Alternativa al
Acuerdo Negociado (MAAN), en ese momento.

Por otra parte, es necesario tener presente que
“es importante buscar formas de equilibrar su deseo
de alcanzar un objetivo elevado con la necesidad de
construir una buena relacién” (Harvard University,
2020, p. 6), ya que las buenas relaciones podran per-
mitir un mejor rendimiento en el desarrollo del proce-
so estratégico.

Enfoque primordial o método directo
en una negociacion exitosa

En muchos aspectos o procesos de la ciencia se debe
tener una metodologia clara y concisa que garantice el
éxito de una accién, actividad, proceso o procedimien-
to: lo mismo sucede al momento de negociar.

Solo para darse una idea, con el disefio de un
servicio o producto, se hace posible la interaccion de
diversos profesionales, trayendo consigo un rico inter-
cambio de ideas y conocimientos, asi como de conflic-
tos. Al respecto Chase et al. (2009) indican que:

Disefiar un producto que complazca al cliente es todo
un arte. Fabricar el producto es una ciencia. Llevar el
producto desde el disefio hasta el cliente es adminis-
tracién. Los fabricantes de clase mundial son excelen-
tes para lograr una integracion expedita y flexible de
estos procesos. Una llave para hacerlo es el trabajo en
equipo, no sélo de parte de marketing, desarrollo de
productos, produccion y distribucidn, sino también
de parte del proveedory el cliente (p. 213).

Todo lo que involucra el proceso de desarrollo y
entrega de un producto o servicio conlleva negocia-
cion, lo que obliga a conocer mas sobre el enfoque
principal o método directo que se debe tener o aplicar
a la hora de negociar un acuerdo con los proveedores,
colaboradores, aliados u otros.

Como se menciond, existen varios métodos de
negociacidn, sin embargo, es necesario que, como es-
tratega se reconozca aquel que busque el beneficio
real y eficiente de las partes involucradas. Al respecto,
el método de negociacion integrativo o de negociacion
de Harvard puede ser la mejor alternativa. Este es muy
eficiente debido a que sus pilares permiten alinearse
fielmente a principios que guian durante una negocia-
cion, haciendo mas facil y eficiente el proceso.

Algunos autores como Paz (2004); Sarkis y Ocam-
po (2015); Ogliastri (2001) o Shonk (2019), mencionan
elementos que sirven como herramientas para mejo-
rar el proceso de negociacion. Estos se resumen en los
cuatro puntos que se mencionan en la siguiente figura:

Las personas Los intereses

Los criterios
objetivos

Las opciones

Figura 5. Elementos que definen un Método directo de negociacion

Fuente: elaboracion propia a partir de datos de Paz (2004, p. 91)
y Fishery Ury (1985, p. 17).

Antes de describir cada uno de los elementos de
esta imagen se puede decir que, para iniciar el proce-
so de la negociacion, se debe analizar muy bien a las
personas que estaran involucradas y se deben identifi-
cary confirmar los intereses, lo que permitira desarro-
llar ideas de propuestas (opciones). De las ideas que
se generen, se debe verificar si existen criterios obje-
tivos que las respalden, para poder fundamentarlas.
También, de los intereses, se puede saltar al los crite-
rios objetivos para analizar la informaciéon disponible
y disefiar las propuestas (opciones). Es por esta razén
que existen las flechas punteadas y la flecha de do-
ble sentido entre estos elementos. En otras palabras,
primero se crean las opciones de propuesta y se res-
paldan con los criterios objetivos, o, primero se reco-
pilan los criterios objetivos y, a partir de aca, se crean
las propuestas.
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A continuacidn, se detallan cada uno de los ele-
mentos para el método directo de negociacion, que
permitirdn tener una perspectiva mas clara de los
componentes criticos a considerar, buscando alcan-
zar los resultados deseados en el proceso de la planea-
cion estratégica.

Las personas

En toda negociacion se deben separar a las personas del
tema que se esta tratando: una cosa es el negociador y
otra el problema que se tiene en frente. Es importante
hacerle ver a la contraparte que se le respeta como ser
humano. También, se debe tener en cuenta que “cuan-
do la confianza es mutua, las practicas tienden a ser
transparentesy asi se logra generar valor para beneficio
de las partes” (Sarkis y Ocampo, 2015, p. 145). De igual
manera, las partes que interacttian en el proceso deben
verse a si mismos como equipo que ataca un problema
y no como competidores que buscan un ganador inde-
pendiente, debe existir tolerancia entre los participan-
tes que desarrollan una negociacion (Paz, 2004, p. 92).

Los intereses

Es necesario conocer a profundidad el interés de la
contraparte, identificando lo que son las posiciones
para buscar mejores alternativas para el cierre del
acuerdo. Como comenta Bermudez, et al. (2019), se-
gun los interés del responsable de la toma de deci-
siones en el proceso de negociacion, se podrian ver
socavados los objetivos de las estrategias y politicas de
Estado, provocando que los militares experimenten un
ambiente indeciso y confuso frente a las acciones que
deberian haber ejecutado en las negociaciones u otras
relacionadas con la planeacidn estratégica. Si no existe
claridad en los intereses de una negociacion, sera difi-
cil llegar a desarrollar acuerdos eficientes, lo que po-
dria afectar el proceso de planeacién estratégica.

Las opciones

Es importante pensar en mdltiples opciones para lle-
gar al acuerdo, no importa que parezca una propuesta

poco atractiva, si no afecta en ninglin aspecto los inte-
reses propios, se deberia mencionary asi quizas se lo-
gre algo, o bien, surja una nuevaidea.

Como bien lo mencionan Sarkisy Ocampo (2015),
es posible llegar a generar opciones importantes cuan-
do existe un amplio interés de las partes en el cierre del
acuerdo y disponen de una mentalidad abierta, por lo
que es indispensable preparar la negociacion antes del
encuentro. En otras palabras, preparar el MAAN o BAT-
NA es una parte fundamental de la estrategia.

Los criterios objetivos

En cada palabra que se mencione o idea que se pro-
ponga se deben establecer bases objetivas. Todo debe
estar bien respaldado para evitar salidas inesperadas
y poco fundamentadas de la contraparte: no se debe
hablar por hablar. En relacion con esto, Paz (2004) co-
menta que “mediante los [criterios objetivos] se define
si los intereses que proclaman ambas partes son jus-
tos, en comparacidn con un patrén de referencia exter-
no e imparcial” (p. 93). Iniciar la bisqueda de criterios
objetivos, en algunos casos, podria generar ansiedad
por llegar a datos que sean relevantes en la negocia-
cién que se esta desarrollando, lo que nublaria la men-
te y haria caer en error a quien esté negociando. Al
respecto, Harvard University (2020) menciona que “la
ansiedad es la emocion mas cominmente experimen-
tada antes de una negociacion, mas que la emocion, la
tristeza, la calma o laira” (p. 15). Esta situacion podria
generar que los responsables tomen decisiones inco-
rrectas que puedan afectar el desempefio de los resul-
tados deseados. Una buena negociacion incrementa la
posibilidad de desarrollar estrategias efectivas y con
gran proyeccion de éxito a largo plazo.

¢De qué forma sirven las negociaciones
en el desarrollo estratégico?

Para experimentar un desarrollo efectivo en cualquier
ambito, las personas deben saber trabajar en equi-
po, tener una comunicacidn efectiva y ser capaces de
llegar a acuerdos fundamentados en el ganar-ganar,
ya que esta sera la Unica forma en la que el equipo se
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mantendra unido y luchara por alcanzar los resultados
deseados en comun.

Si los estrategas no son capaces de negociar
acuerdos efectivos que sean para beneficio de todas
las partes involucradas en el proceso estratégico, los
actores de este podrian visualizar un resultado ga-
nar-perder que los pondria a la defensiva y haria que el
ambiente se torne tenso y que, por ende, se deterioren
las relaciones del equipo de trabajo. Con relacién a lo
anterior, nuevamente Covey (2003) recalca que:

Ganar-ganar, en cambio, se basa en el paradigma de
que hay mucho para todos, de que el éxito de una per-
sona no se logra a expensas o excluyendo el éxito de
los otros. Ganar-ganar se basa en la creencia de que
existe una tercera alternativa. No se trata de tu éxito
o el mio, sino de un éxito mejor de un camino supe-
rior (p. 129).

El estratega negociador debe tener la habilidad
de poder persuadir a las partes involucradas en el pro-
ceso estratégico, como lo pueden ser aliados, provee-
dores, colaboradores u otros, logrando acuerdos que
le permitan a la organizacién militar alcanzar sus me-
tas y desarrollar de forma armoniosa su proceso de
planeacion estratégica.

De lo expuesto anteriormente por Covey (2003),
también se puede inferir un tono motivacional, enten-
diendo asi que la “motivacion puede definirse como
las fuerzas psicoldgicas que determinan la direccidn
del comportamiento de una persona en una organi-
zacidn, su nivel de esfuerzo y su nivel de persistencia
ante los obstaculos” (Jones y George, 2009, p. 463). Te-
ner la habilidad de motivar efectivamente a su gente
para alcanzar resultados estratégicos también es parte
del negociador. Si no se cuenta con colaboradores mo-
tivados, posiblemente sus mentes estén mas cerradas
a posibles soluciones o a acuerdos que puedan traer
beneficio para todos.

De lo discutido hasta el momento en este arti-
culoy, con el objetivo de dar respuesta a la pregunta
de investigacion, se puede indicar que la negociacion
contribuye en la planeacidon estratégica mediante la
busqueda incansable de soluciones efectivas a los

problemas que se presenten durante todo el proceso
estratégico. Si a los conflictos o diferencias presentes
en el proceso de planeacion de la estrategia militar no
se les busca una solucion efectiva, es imposible pre-
tender que se alcancen los resultados estratégicos
deseados.

Conclusion

Con el estudio de este trabajo pretendemos disponer
de una perspectiva diferente del papel que juega la ne-
gociacion en la estrategia. Ha sido posible identificar
los tipos de negociacidn que existen y, de entre estos,
la mejor opcidn para aplicar.

En muchas situaciones, algunos profesiona-
les consideran que son pésimos negociadores o que
no tienen la habilidad necesaria para llegar a buenos
acuerdos, sin embargo, para Shonk (2019) existen es-
peranzas para las personas que no son negociadores
natos, ya que puede decirse que las investigaciones
realizadas muestran consistentemente que la mayo-
ria de las personas pueden mejorar significativamen-
te sus capacidades o habilidades de negociacién por
medio de herramientas como la educacidn, la prepara-
cion (entendiéndose bajo un contexto de planeacién)
y la practica.

Por otra parte, hay que tener en cuenta que la co-
municacién es uno de los principales componentes de
la vida y, por supuesto, de la negociacidén. Nunca se
podra llegar a ningun lugar si no se es posible expre-
sar o comunicar bien los intereses. La comunicacion
abre o cierra puertas e, igualmente, da acuerdos exi-
tosos o fracasos. Siempre es importante escuchar a la
contraparte para saber bien qué quiere dar a entender.
Asi mismo, es bueno repetir lo que dice para confirmar
que lo que se entendid es lo que se queria transmitir.

Cuando se sabe escuchar bien a la contraparte,
es esta la que da las respuestas que se querian encon-
trar para llegar a un acuerdo exitoso.

Por ultimo, para dar respuesta a nuestra pregun-
ta de investigacion, se puede decir que esta lo hara
dado que siempre existira la necesidad de negociar
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con los participantes del proceso de planeacidn, por
ejemplo colaboradores, proveedores, gobierno, alia-
dos, entre otros.

Como bien lo menciona Bermudez et al. (2019),
“en las negociaciones, la participacion de las Fuerzas
Militares no solo fue determinante, sino garante del
mismo proceso, lo cual se constituye en un modeloy
quiza doctrina o experiencias novedosas para futuros
procesos de negociacion a nivel global” (p. 12).

Es a través de la negociacion que sera posible
llegar a acuerdos entre las partes involucradas en el
proceso del desarrollo de la estrategia militar, permi-
tiendo ejecutar estrategias mas innovadoras, conoci-
das y aceptadas por todos los actores involucrados en
el proceso. Siempre se debe pensar en negociar bien;
con buena comunicacion; buen trato a las personas;
con base en intereses y no en posiciones; con el apor-
te de propuestas objetivas y pensando en una relacién
para beneficio mutuoy a largo plazo.
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