Test 2 ;QUE TIPO DE NEGOCIADOR ERES?

A continuacion, te presentamos un cuestionario que te permitira tener una idea de su
estilo de negociacion dominante. En caso de tener dos puntuaciones similares, significa
que dependiendo del contexto, utilizas preferentemente uno de esos dos estilos. Si uno
de los estilos tiene un resultado muy por encima de los otros, significa que tu tendencia
es la de ese estilo y que tu entorno ha potenciado que lo desarrolle al maximo en
detrimento de los otros. Al contrario, si un estilo tiene una puntuacion excesivamente
baja, significa que tu tendencia no va nada en linea con ese estilo y que tu entorno no te
ha requerido el uso del mismo. El objetivo de este test es ayudarte a tener un mayor
conocimiento de ti mismo, que te permita descubrir tus puntos fuertes y tus areas de
mejora. No hay resultados buenos o malos, el buen negociador es aquel que se sabe
mover en todos los estilos. Te invitamos a poner en practica aquellos en los que saques
una puntuacion baja en relacion a los demas, a fin de mejorar tus competencias en esas
areas.

Sé sincero en las respuestas y para cada afirmacion, puntla en base a lo que sigue:
Responde totalmente a mi manera de negociar: 4 puntos.

Responde casi totalmente a mi manera de negociar: 3 puntos.
Responde moderadamente a mi manera de negociar: 2 puntos.
Responde débilmente a mi manera de negociar: 1 puntos.

No responde en absoluto a mi manera de negociar: O puntos.
Cuestionario:

5. En la negociacion estoy buscando todo el tiempo conjugar y unir las diferentes actitudes
y puntos de vista.

9. Siempre hago todo lo posible por evitar romper las negociaciones y mantener la
confianza de todos con todos.

12. Creo que en toda negociacion debo practicar el judo intelectual, a fin de que mi
posicion no quede libre.




Me preocupo de los objetivos y actitudes de la otra parte, sé escuchar sus
razonamientos y puedo modificar eventualmente mi estrategia.

Sé en todo momento donde estan los limites de la negociacion, fuera de los cuales
mi posicion dejaria de ser ventajosa, por lo cual siempre puede ser flexible.

24. Para mi, la negociacion es un intercambio de palabras, argumentos y actitudes en un
constante toma y daca.

26. Utilizo mis habilidades personales para conducir con tacto la negociacion hacia
acuerdos principalmente favorables para ambas partes.

Aprecio correctamente lo que esta en juego en una negociacion, es decir, la relacion
existente entre las pérdidas y las ganancias, tanto para mi como para la otra parte.

Puedo cambiar de estrategia y tactica en funcién de como se esta desarrollando la
negociacion.



40. Para mi la negociacion significa encontrar los términos de una transaccion lo mas
realista posible, teniendo en cuenta el equilibrio de fuerzas de las dos partes.

Resultados del test:
Suma ahora las puntuaciones de cada una de las preguntas del mismo color. Tu estilo
es aquel que tiene una puntuacion mayor. Como comentabamos al principio, si dos
puntuaciones son similares, es que te sientes comodo en ambos estilos de
negociacion, y adoptas uno u otro en funcion de tu interlocutor o de la situacion.

Rojo: Estilo tijeras (combativo)

Son agudos, muy claros y ordenados. Su energia va encaminada a cortar cualquier
posibilidad de desviacion de sus objetivos. Separan las cosas, buscando aclarar las
diferencias. Presentan una estructura mental muy enfocada al analisis. Les gusta la
exactitud, ver las cosas claras y con orden. Se comunica de forma clara y concreta,
dejando poco margen a la duda. Su punto fuerte es la accion y pueden impacientarse
si las cosas se desvian de su esquema mental. Fisicamente, les puede costar dejar de
moverse y estar quietos. Abren nuevas maneras de actuar a través de la propia
iniciativa, lo que hace que a veces parezcan ser muy agresivos. Su punto débil es
aquellas situaciones que les producen inseguridad o incomodidad, sea por un error, por
algo no previsto o incontrolable. Necesitan tener seguridad sobre todo y sentir que
dominan la situacion. Por ello, para negociar con alguien de estilo tijeras se puede bien
ser unas tijeras mas afiladas o bien usar el estilo de negociacion de la piedra.

Verde: Estilo piedra (defensivo)

La energia se dirige a mantenerse en su postura y suelen ser inflexibles. Son duros,
resisten muy bien la presion, batalladores natos y resistentes a los cambios. Son
bruscos, directos, son de los que pueden invadir el espacio del otro o dar un golpe sobre
la mesa, no ceden con facilidad a las exigencias de la otra parte. Tienen tendencia a
ponerse a la defensiva y pueden pasar de la violencia a la tranquilidad con relativa
facilidad. Pueden llegar a ser ofensivos con las palabras o los hechos. El punto débil de
la piedra es su falta de flexibilidad, lo exaspera que no se llegue a hada en concreto y
se vaya dando vueltas a un asunto sin mas. Para negociar con una piedra, es necesario
bien ser una piedra mas grande o bien ser papel.

Amarillo: Estilo papel (estratégico)

Envuelven al otro en un objetivo comUn haciendo propuestas y mostrandose flexible.
Escuchan cualquier propuesta, piensan que todo puede servir para alguna cosa, con lo
que lo envuelven todo. Son capaces de ponerse en el punto de vista de la otra parte,
aun cuando no esté de acuerdo, mostrandose flexibles. Le dan a todo las vueltas que



haga falta por tal de conseguir su objetivo, aguantan muy bien el tema del tiempo, aun
cuando no lo tengan, no muestran prisa ni nerviosismo. Pintan las cosas de tal manera
que todos queden satisfechos, haciendo que los demas se sientan parte del proceso
negociador. No entran nunca en discordia, siempre mantienen una actitud positiva, sin
elevar nunca el tono. En una discusidon, convencen con argumento y son muy habiles
escuchando al otro. El negociador papel es incansable, no tienen dificultad en adoptar
un papel activo sin convertirse en dominante. Evita cualquier discusion o
enfrentamiento. Su punto débil es que no se moja, con lo que cuando alguien le
presiona para que determine cual es su postura, se encontrara incomodo y mirara de
darle la vuelta a la conversacion para salirse por la tangente. Por ello, para negociar
con un papel se puede bien ser mejor papel o bien usar el estilo de negociacion del
lapiz.

Azul: Estilo Lapiz (diplomatico)

Son comunicadores muy habiles que evitan los conflictos. Un negociador lapiz dirige su
energia a convencer al otro, marcando limites. Manifiestan sus ideas por escrito, de
palabra o mediante graficos para facilitar la comprension. Tienen una gran habilidad
retorica y si bien tienen sus ideas muy claras, saben expresarlas de forma muy
diplomatica. Lo pueden anotar todo, bien por escrito, bien mentalmente. Acostumbran
a ser muy buenos comunicadores y son los que toman la iniciativa a la hora de establecer
contacto. Pueden llegar a dar gran cantidad de informacion y argumentos si lo ven
preciso, estructuran su pensamiento y lo pueden reflejar en sus discursos. Si son
presionados, pueden magquillar la situacion de modo que parezca otra y usan
argumentos con el deseo de influir en el otro. Su punto débil es que no aguantan bien
los conflictos de ninglun tipo. Por ello, para negociar con un lapiz se puede bien ser
mejor lapiz o bien usar el estilo de negociacién de las tijeras.*
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