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El uso de la hipnosis en la Negociacion

lan Brownlee

Como hipnoterapeuta que, durante los dltimos afios, se ha movido desde la clinica hasta el area de negociacién, me
he dado cuenta de que la mayoria de los negociadores tienden a enfocarse casi exclusivamente en sus propios puntos de
vista, en sus percepciones del problema y en sus propias preocupaciones y miedos, en vez de tomar en cuenta el punto
de vista, percepcion y preocupaciones de la otra parte que, una vez comprendidos, pueden ser utilizados en el desarrollo
de un resultado exitoso para las dos partes, que maximiza ganancias para las dos partes y asegura que no queda nada
“encima de la mesa” y aprovecha todo.

Después de asistir a muchos cursos de negociacion y estar expuesto a muchos estilos de negociacion durante los
ltimos afios, parece que la mayoria de los cursos y los formadores tienen un enfoque hacia un rango de técnicas y
habilidades que enfatiza su propio rol en la negociacion e ignora la otra parte. Esta falta de atencion a la otra parte
frecuentemente lleva la negociacion a unos resultados “aceptables” pero no “extraordinarios”. La diferencia entre un
resultado “aceptable” y uno “extraordinario” es que un resultado aceptable siempre te deja con la sensacion de
frustracion, de que podrias haberlo hecho mejor, que deberias haber dicho “XYZ”, enfadado contigo mismo y con la
otra parte. Un resultado “extraordinario” es cuando t0 sabes que has obtenido el mejor resultado posible: has “ampliado
el pastel” y lo has dividido justamente entre las partes, y sientes un alto grado de satisfaccién contigo mismo y estas
preparado para el proximo reto.

Una técnica de hipnosis, que frecuentemente es conocida y poco utilizada en el mundo de la negociacion, es la de
“Inversién de Rol”. En esta actividad, un hipnoterapeuta utiliza esta técnica con uno de los negociadores involucrados
en la negociacién, que “conoce” bien al negociador de la otra parte, y le pide que se ponga en los zapatos del otro e
imagine como el otro percibe y cdmo se siente en relacion con el problema. Mientras el concepto subyacente es sin
duda valioso, una metodologia detallada es dificil de encontrar. Por lo tanto, me gustaria proponer este método que he
utilizado durante los Gltimos afios con mucho éxito.

Preparacion Pre-hipnosis:

Etapa 1:
Identifica claramente a la persona que va a tomar la decision final en la negociacion. Esta persona debe ser conocida
por su nombre y es vital que por lo menos alguien en tu equipo de negociadores conozca a esta persona realmente.

Etapa 2:
Formula la pregunta que tU crees que él se esta haciendo, como una pregunta con respuesta “si/no”. Ej. “;Debo
aceptar la oferta de la empresa XYZ?”, “;Debo aceptar el cambio de condiciones que propone la empresa ABC?”

Etapa 3:
Dibuja el formato indicado en la préxima pagina en un portapapeles (flipchart). Escribe en el portapapeles el nombre
de la persona de la otra parte, en el lugar indicado, y la pregunta que él piensa que tiene que contestar.

Etapa 4:
Coloca dos sillas una al lado de la otra, a unos 2 metros, frente al portapapeles.

Etapa 5:
Selecciona una persona para actuar como “secretaria” durante esta actividad.

Etapa 6:

Invita a la persona que va a actuar como “fuente” de informacion (el sujeto) a sentarse en una de las sillas.
Recomendamos que pidas voluntarios para esta actividad y que ellos sepan algo sobre hipnosis, que no sean resistentes
y que tengan razones reales para participar en esta actividad. Si pudieras hacer una prueba para medir su facilidad de
sugestion antes... jmejor!

Etapa de Hipnosis:
Da las gracias al sujeto por permitirnos utilizar sus conocimientos sobre la otra persona para encontrar un resultado
exitoso en esta negociacion. Pregunta a nuestro sujeto si esta dispuesto a prestarnos su mente subconsciente en esta
actividad.

Ponte de pie detras del sujeto y empieza la induccion: dile que se relaje, cierre los ojos, respire hondo, y empiece a
disfrutar de la experiencia que va a tener. Dile que cualquier ruido que oiga s6lo servira para aumentar su placer y que
la Unica cosa que importa a partir de ahora es la voz del que habla. Esta etapa deberia durar menos de 2 minutos.
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Después, pide que imagine a la persona en cuestion (el invitado) de pie frente a él. Permite al sujeto unos segundos
para que visualice a la persona y pide que él describa cémo es la persona: Alta, baja, gorda, delgada, joven, vieja, etc.
Seguido, preguntale coémo va vestida esta persona. Dale al sujeto tiempo para responder. A continuacion, pide que el
sujeto identifique cosas interesantes o notables de esta persona. Espera unos segundos y felicita al sujeto por sus
poderes de observacion. Utiliza un “refuerzo positivo” (jexcelente!, jmuy bien!, jfenomenal!, etc.) continuamente
durante este ejercicio.

Di al sujeto que la persona frente a ellos (el invitado) ahora se esta acercando lentamente. Tiene una sonrisa y esta
claramente feliz de verle. Unos segundos después, di al sujeto que el invitado esta a punto de sentarse en la silla vacia
al lado de él.

Espera unos segundos y di al sujeto que la persona esta sentada a su lado, y ahora puede sentir la presion de su brazo
contra el suyo, la presion de su muslo contra el suyo, etc. y es una sensacion placentera e interesante. Permite que el
sujeto tenga unos segundos para disfrutar de estas nuevas sensaciones, y dile que ahora va a tener una experiencia
todavia mas interesante, nueva y agradable.

Dile que va a notar que el cuerpo de la otra persona (el invitado) lentamente va a unirse con su cuerpo. Va a darse
cuenta de que se unen cuerpo y mente de forma placentera, y es una experiencia rara y maravillosa.

Normalmente, al llegar a esta parte es cuando pueden verse los signos fisicos de trance: Musculos faciales flacidos,
cabeza caida, etc. Di al sujeto que tu quieres hablar con... (utiliza el nombre de la persona). Da las gracias al sujeto
utilizando su nombre y di que quieres hablar con el invitado que esta compartiendo su cuerpo, mente y experiencias.

Pregunta el nombre de la otra persona presente. La respuesta deberia ser el nombre del “invitado”.

Preglntale que edad tiene, cual es su puesto de trabajo, cudnto tiempo ha trabajado en esta empresa, etc. Finalmente,
lleva al invitado a hablar sobre su relacion con la “otra” empresa, la otra persona (el sujeto) y esta negociacién en
particular. Esta parte de la actividad puede durar el tiempo necesario: normalmente entre 5y 10 minutos.

Pregunta al “invitado” cuales pueden ser las consecuencias negativas de decir “Si” a la propuesta. En este momento,
el “secretario” empieza a escribir las respuestas en la columna apropiada en el portapapeles. Es importante que se
utilicen preguntas visuales, auditivas y kinestéticas durante esta etapa:

- ¢Ves algunos elementos negativos en decir “si” a esta propuesta?

- ¢ Qué elementos negativos puedes identificar?

- ¢ Cuéles sientes que seran los elementos negativos si dices “no”?

Ten cuidado. Trabaja con paciencia. Deja al invitado contestar las preguntas. Evita dar respuestas.

Aclara las respuestas cuando sea necesario. Hemos descubierto que de vez en cuando el “invitado” tarda tiempo para
encontrar las respuestas. Cuando sientas que has obtenido todos los datos disponibles, procede al préximo paso.

Tapa la columna completada con papel para que no se pueda leer y continGa con la proxima columna.

"Sin embargo, las consecuencias favorables seran...". Utiliza las técnicas indicadas arriba. Cuando sientas que tienes
toda la informacion disponible, tapa esta columna para que no se pueda leer y continGa con las dos columnas que
quedan. Esta actividad puede durar entre 60 y 90 minutos, dependiendo del sujeto y de la complejidad de la
negociacion, etc.

Una vez terminado este ejercicio, da las gracias al “invitado” y agradécele su ayuda y cooperacion, siendo franco y
honesto durante este ejercicio, y ahora es el momento de que se vaya. Di al “invitado” que es el momento de
desplazarse hasta la silla al lado del sujeto. Unos segundos después, di al sujeto que el “invitado” ya se ha marchado y
ahora esta libre para volver y trabajar con nosotros cuando quiera. Si parece que el sujeto quiere quedarse en trance
(jque ha ocurrido de vez en cuando!), dile que va a volver con nosotros cuando cuentes hasta tres: uno... dos... tres.

Es normal que los sujetos pregunten qué ha pasado y muestren sorpresa de que haya pasado tanto tiempo durante el
ejercicio. Es muy comdn que haya sorpresa por la cantidad y calidad de la informacion obtenida con esta técnica.

Una vez terminada, es necesario volver a la hoja “Opciones Percibidas Ahora” y buscar respuestas o soluciones que
contesten a los elementos identificados como “Consecuencias negativas de decir Si” entre los elementos que aparecen
en el apartado identificado como “Consecuencias Negativas de decir No”. Ej. Si digo “si”, vamos a tener un descuento
de s6lo 15% y perdemos 5%. Sin embargo, si digo “no”, no ofrezco un producto de mejor posicionamiento.

Repetir el ejercicio con el otro cuadrante: Las consecuencias favorables de decir “No”, enlazadas con las
consecuencias favorables de decir “Si”. Ej. Si digo “"'no", mantengo mi descuento de 20%. Sin embargo, empresa XYZ
tiene mejor distribucién y mejores promociones. Ademas, sus productos tienen mejor aceptacion.

NOTA: No tiene que haber una relacion 1-1 entre areas. Un elemento en un cuadrante podria ser aplicable a 1,2 o
todos los elementos en el otro cuadrante.

Como utilizar los datos obtenidos depende de cada caso. Se podria utilizar directamente con el cliente: Ej. Pedro,
supongamos que tl piensas que si dices “si” a nuestra propuesta, tendras que perder un descuento del 5%. Sin embargo,
no estas ofreciendo el producto de mejor posicionamiento. Cuando lo hagas, obviamente vas a tener mas rotacion del
producto, lo que significa mas ventas, beneficios y éxito.

También puedes utilizarlo para revaluar tu estrategia, argumentos, técnica, tacticas en la negociacion, etc.

Como en cualquier actividad comunicativa, cuanto mas sepas sobre como piensa, siente y percibe la situacion la otra
persona, tanto mas elegante y eficaz puedes ser en tu comunicacion.
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Opciones Percibidas Ahora

B&f\ Persona que decide: Director General
Pregunta: ;Debo aceptar la oferta de la empresa 227
Si si SiNo
1. Consecuencias Negativas Consecuencias Favorables
2 _Descuento 15% Proveedor actual:20% D*®
3 - Pierdo 5% Evitar problemas con la Direccidgn
4. - Pierdo relacidn competitiva “Mejor” oferta econdmica _
5. -Moelijp la “mejor” oferta Atencidn especial Proveedor (Cliente #1)
5. -Mejor gama de productos Mavyaor fuerza con otros proveedares
+ Mas material promocional

- Otras negociaciones

1edo aceptar cuando quisra

Sin embargo Sin embargo

Consecuencias Favorables uencias Negativas _
Distribucian y promocidn No ofrezce producto de mejor
Mejor aceptacidn pasicionamiento

Mayares ventas =mayores B® Quejas alos emp |Ef‘d'35
++ + Imagen Peor servicio post-Venta

Mas productos del exterior - Mas residuos

*La hoja de “Opciones Percibidas Ahora” esta basada en la herramienta del mismo nombre de Harvard Program on
Negotiation, Harvard University, EE.UU. 1985.
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