QUE IMPACTO TIENE EL ENTORNO FISICO DE
LA NEGOCIACION

El entorno fisico en el que se lleva a cabo una negociacion es un factor critico que, aunque
a menudo se pasa por alto, puede influir significativamente en el resultado de dicha
negociacion. El ambiente en el que se encuentran las partes involucradas puede afectar
no solo el estado de animo y la percepcion de las partes, sino también la forma en que se
desarrollan las dinamicas interpersonales y la comunicacion. Desde el color de las
paredes hasta la disposicion de los muebles, cada pequeio detalle contribuye de manera
sutil, pero poderosa, al clima general de la negociacién. Por lo tanto, entender y gestionar
el entorno fisico se convierte en una herramienta esencial para cualquier negociador que

busque maximizar sus posibilidades de éxito en cualquier acuerdo.

La manera en que se estructuran los lugares de negociacion puede establecer una
atmdsfera de cooperacion o conflicto. Por lo tanto, es vital que las partes interesadas no
solo se preparen para los contenidos de las negociaciones, sino que también presten
atencion a las condiciones en las que se llevaran a cabo. Al inspeccionar y optimizar cada
elemento del entorno fisico, es posible fomentar una interaccion mas productiva entre las

partes y, en ultima instancia, alcanzar acuerdos mas satisfactorios y duraderos.

La importancia de la iluminacién en la hegociacion

La iluminacion es un componente fundamental del entorno fisico que puede tener un
efecto notable en las negociaciones. Una buena iluminacion puede crear un ambiente
acogedor y positivo, mientras que una iluminacion inadecuada puede causar incomodidad
y distraer a los participantes. Una investigacion demuestra que los espacios bien
iluminados fomentan el optimismo, la claridad mental y la energia, todo lo cual es esencial
para una negociacidon exitosa. En un espacio con luz natural, por ejemplo, los
negociadores tienden a sentirse mas alertas y creativos, o que puede llevar a soluciones

mas innovadoras y satisfactorias para ambas partes.



Por otro lado, una iluminacion deficiente o demasiado intensa puede afectar
negativamente la concentracion y el estado de animo de los participantes. La luz brillante
puede resultar en cansancio visual y baja productividad. Las luces demasiado tenues
pueden llevar a una sensacion de somnolencia y desinterés, lo que puede ser un desastre
en el ambito de las negociaciones. Es crucial prestar atencidn a la temperatura de color de
las luces utilizadas. Las luces calidas pueden proporcionar una sensacion de confort y
relajacion, mientras que las luces frias tienden a impartir un sentido de eficiencia y

claridad.

El color y su psicologia en el entorno de negociacion

El uso del color en la decoracion de un espacio puede tener un impacto psicologico
profundo en el comportamiento de las personas. Diferentes colores evocan diferentes
emociones y estados de animo. El azul, por ejemplo, es conocido por transmitir confianza,
lo que puede ser beneficioso en un contexto de negociacion. Por el contrario, colores
como el rojo pueden generar una sensacion de urgencia o estrés, lo que podria llevar a

una atmosfera mas tensa durante la negociacion.

La eleccion de los colores en un entorno de negociacién puede influir no solo en como se
sienten los negociadores, sino también en cdmo se perciben entre si. Los colores también
pueden usarse estratégicamente para influir en la dinamica de poder en la sala. Por
ejemplo, las empresas grandes a menudo eligen paletas de colores sobrias y formales,
como el gris o el negro, para transmitir seriedad y autoridad. Mientras tanto, las empresas
mas creativas pueden optar por tonos vibrantes para transmitir innovacion y apertura a
nuevas ideas. En este contexto, los colores no solo sirven a un proposito estético, sino

que también se convierten en herramientas de comunicacion no verbal poderosas.

La distribucién y el mobiliario: una cuestién de proximidad

La organizacion del espacio puede fomentar una dindmica colaborativa o competitiva. Por
ejemplo, reunir a los negociadores alrededor de una mesa grande puede crear una
atmosfera formal y distante, mientras que una disposicidn en circulo puede promover la

igualdad y la cooperacion.



Ademas, la comodidad del mobiliario influye en la duracion de la negociacion; sillas
incobmodas pueden causar distracciones y malestar, perjudicando la atencion y el
compromiso de los asistentes, lo que a su vez podria alterar el resultado deseado. Por lo
tanto, cada aspecto del mobiliario y la distribucion debe ser considerado con el maximo
cuidado.

Ruido y su efecto en el proceso de negociacidn

A la hora de elegir un lugar para llevar a cabo una negociacion, es vital considerar el nivel
de ruido del entorno. Las salas de reuniones que estan bien insonorizadas pueden ayudar
a asegurar que las discusiones se mantengan privadas y que los negociadores se sientan
libres para hablar abiertamente. Asimismo, el uso de dispositivos de absorcion de sonido
0 paneles acusticos puede contribuir a crear un ambiente mas propicio para la discusion.
Al minimizar las distracciones sonoras, los negociadores pueden concentrarse mejor en

los temas en cuestion y alcanzar resultados mas positivos.

El impacto de la temperatura y la ventilacion

La temperatura y la calidad del aire son dos aspectos que frecuentemente se pasan por
alto en la planificacion de un entorno de negociacion, pero que son esenciales para el
bienestar de los participantes. Un servicio adecuado de calefaccidon o refrigeracion puede
mejorar la comodidad y propiciar un ambiente favorable para la discusion. Las
investigaciones han mostrado que las temperaturas excesivas, ya sean frias o calientes,
pueden afectar la disposicion de las personas a participar activamente en la discusion y a

mantener su enfoque.

Considerar el control del clima y la calidad del aire puede ser una estrategia que

contribuya a garantizar un entorno idoneo para alcanzar acuerdos fructiferos.

Al optimizar estos aspectos del entorno fisico, los negociadores pueden crear una
atmosfera que no solo fomente la colaboracién y el entendimiento, sino que también

minimice los obstaculos y las distracciones.



En un mundo cada vez mas competitivo, prestar atencion a los detalles del entorno fisico
puede ser el diferencial que conduzca a acuerdos mas exitosos y duraderos. Por lo tanto,
la gestion del entorno fisico es una habilidad esencial que cada negociador debe

desarrollar y perfeccionar para garantizar el éxito en sus futuras interacciones.
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