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COMPETENCIAS DEL NEGOCIADOR

1. SILABO DEL MODULO 6

1.1 DATOS GENERALES

Médulo 6: Competencias del Negociador
Modalidad: Semi presencial

Total de horas: 20 horas

Fechas: 29/11/10 12/12/10

Docente: José Oscar Guzman Mendoza

1.2 INTRODUCCION

Una de las caracteristicas de los procesos participativos es que eventualmente pueden derivar
en acuerdos de qué mecanismos utilizar para abordar la solucién del conflicto, siendo uno de
estos mecanismos la negociacion, que tiene como objeto encarar problemas y conflictos sea de
manera inmediata, de corto o mediano plazo; en el ambito privado, social y politico, con la
participacion de dos o mas actores, con la finalidad de arribar a acuerdos para la solucién de
problemas o disputas concretas.

En este contexto de vertiginosos cambios, nuestro pais se encuentra en pleno crecimiento eco-
némico. La oportunidad de entrar al campo de la negociacion explotando nuestras ventajas
comparativas, requiere de un permanente desarrollo personal, que implica el estudio, la prepa-
racion, asi como habilidades de interrelacion claves como el observar, escuchar, y pensar. Es
fundamental un cambio de actitud, una profunda reflexion y un aprendizaje basado en la rea-
lidad y en nuestra experiencia. Por ello, negociar implica prepararse de la mejor manera, tenien-
do en cuenta que el 80% de la negociacion se gana antes de sentarse en la mesa.

Este curso revisa inicialmente premisas sobre la negociacion, el concepto de negociacion, impli-
cancias y alcances de este mecanismo, factores claves en la negociacion: poder, conocimiento,
emociones, empatia y cultura, entre otros. Luego se hace una revision del perfil del negociador
como actor en la prevencion y resolucion de conflictos sociales, identificando y analizando sus
competenciasy la forma en que ellas son funcionales a los roles que asume. Luego se hace una
revision de los enfoques de negociacion (posicional, integrativo e integrativo-transformativo),
identificando las técnicas a ser utilizadas en las negociaciones, fundamentalmente del enfoque
integrativo-transformativo.

El curso esta dividido en cuatro temas: los tres primeros proporcionan el marco teérico y con-
ceptual de la negociacion, orientado a identificar la negociacion como estrategia, los aspec-
tos clave y los enfoques que el negociador requiere para resolver conflictos o diferencia de in-
tereses cualesquiera sea el contexto. De igual modo un analisis detallado del perfil del nego-
ciador, orientada a descubrir nuestras competencias, conocerse a si mismos -vital en un pro-
ceso de negociacion-, la generacion de empatia -generador de confianza- y nuestras posibles
reacciones frente a decisiones o intereses que se puedan manejar. La Unidad 2 es de parti-
cular interés, ya que nos concentramos en aplicar el enfoque integrativo-transformativo de la
nego-ciacion, y el uso de herramientas para la negociacion eficaz.
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1.3COMPETENCIA

Al finalizar el médulo el alumno estara:

e Aplicar y manejar los conceptos basicos de la negociacion para apoyar una mejor

gestion en los procesos de conflictos.

o Conocery aplicar factores clave que contribuyan al autoconocimiento del estilo

de negociacion de los participantes y mejorarlo.

@ Analizary diferenciar los principales enfoques de la negociacion (posicional,

integrativa e integrativo-transformativo).

@ Aplicar el enfoque de la negociacion integrativo-transformativo para el manejo

sostenible de las hegociaciones.

1.4 PROGRAMACION TEMATICA

Tabla 1. Programacion tematica

UNIDAD CONTENIDOS
UNIDAD 1: ) )
CONCEPTOS BASICOS DE LA NEGOCIACION
1 Tema 1: Premisas sobre la negociacion.

Tema 2: Factores clave en la negociacion: poder, conocimiento,
emociones, empatia y cultura, entre otros. Perfil del negociador
(autoconocimiento, inteligencia emocional).

UNIDAD 2:
HERRAMIENTAS PARA LIDERAR PROCESOS DE
NEGOCIACION

2 Tema 3: Enfoques de la negociacion: posicional, integrativa,
transformativa.
Tema 4: Desarrollo del enfoque integrativo de la negociacion:
objetivo, principios, etapas, condiciones para lograr una negociacion
Exitosa, técnicas para la negociacion integrativa.

ACTIVIDADES

Foro 1 individual
Autoevaluacion
Chat

Trabajo Grupal
Chat
Autoevaluacion
Examen Final

1.5 METODOLOGIA

La metodologia de este modulo esta disenada para que el alumno maneje los conceptos ba-
sicos de la negociacién, aplique el enfoque de la negociacion integrativa, mejorando y refor-
zando su aprendizaje a través de la participacion activa. En ese sentido, se busca combinar la
lectura de los conceptos y su aplicaciéon en los procesos de negociacion. El aprendizaje del
alumno se vera reforzado con las autoevaluaciones, los trabajos grupales, chats y los foros

propuestos para este modulo.
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1.6 MEDIOS Y MATERIALES EDUCATIVOS

Para el desarrollo del curso los participantes contaran con material de auto aprendizaje que
estara disponible en la plataforma de aprendizaje virtual desde el inicio del médulo, contando
ademas con una version impresa de los mismos. Adicionalmente, el docente proveera una lista
bibliografica, que debera ser revisada por el alumno de acuerdo al avance en su aprendizaje.

1.7 TEXTO BASE DEL CURSO:

Cada una de las unidades cuenta con un texto explicativo, donde se presentan los conceptos
fundamentales y que son de lectura obligatoria. Adicionalmente a ello, el profesor proveera una
lista bibliografica de lectura obligatoria.

1.8 AUTOEVALUACION EN LINEA

Al finalizar el periodo de lectura y analisis de los contenidos del Médulo, los participantes en-
contraran un cuestionario de autoevaluacion que deberan resolver en el plazo alli menciona-
do. La autoevaluaciéon es automatica, encontrando el participante los items a resolver debien-
do seleccionar la respuesta correcta. El software le emitira los resultados, lo que le permitira al
participante reconocer aquellos aspectos que debe afianzar antes de pasar al desarrollo de
las actividades propuestas.

1.9 FORO DE DISCUSION

Los docentes propondran temas de discusion para que los alumnos apliquen sus conocimien-
tos en sus intervenciones a través del debate. El Foro estara abierto a discusion por un periodo
determinado en el calendario. Los alumnos ingresaran dos intervenciones que no deberan
pasar las 10 lineas cada uno. El resultado de la discusion sera resumido por los tutores y en-
viadoalos alumnos para retroalimentar el aprendizaje.

1.10 CHAT

Cada unidad tiene una sesion de Chat de 2 horas. El objetivo es permitir la aclaracion de con-
ceptos del texto base, de la autoevaluacion, o del trabajo grupal, y para reforzar la comprension.
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1.11 EVALUACION

La evaluacion de los participantes se hara usando el enfoque por competencias, por lo que
se utilizara la escala que se muestra en la Tabla 2.

Tabla 2. Escala de evaluacion

Competente En proceso No competente

15-20 12-14 0-11

El Docente recogera evidencias de los logros del participante a lo largo de todo el curso, por lo
que la evaluacion se realizara de manera permanente a través de los Trabajos Grupales y el
Foro de discusion, teniendo en cuenta la calidad de los productos y de las interacciones que se
produzcan en estos dos espacios.

Asimismo, al finalizar el médulo del curso se evallan las competencias logradas a través de
una Evaluacién de Desempeno. Los criterios usados para evaluar la participacion estan da-
dos por el tipo de aportes que cada participante realicey que se muestra en la Tabla 3.

Tabla 3. Criterios de Evaluacion

ACTIVIDAD ASPECTO INDICADOR DE EVALUACION MEDICION
(Puntaje)
Participacion, Responde afirmativa o negativamente 0-11
colaboracion. y da una opinion personal.
Analisis de los . .
temas a partir de Responde afirmativa o negativamente, 12-14
1 la experiencia da una opinién personal y argumenta
Foro con teorias, autores y otros.
Responde afirmativa o negativamente, 15-20

da una opinién personal y argumenta
con teorias, autores y otros y comenta
con argumentos la intervencion de por
lo menos uno de sus compaiieros.

Contenido y El contenido de la tarea no se ajusta a 0-11
analisis de los lo que se ha solicitado.
2 temas que : : 12.14
. comprende. El contenido de la tarea se ajusta a lo =
Trabajo Aporte del que se ha solicitado.
Grupal equipo de
trabajo. El contenido de la tarea se ajusta alo 15-20

que se ha solicitado y se complementa
con un aporte personal.

3 Competente 15-20

Autoevaluacion | En Proceso 12-14

y Examen Final No competente 0-11
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La Calificacion Final del Médulo es el resultado de la sumatoria de las calificaciones pon-
deradas (Tabla 4).

Tabla 4. Calificaciones ponderadas

Participacion Examen Final Trabajo Grupal Calificacion
En Foro del Modulo Final del Modulo
30% 30% 40% 100%

v

1.12 CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

El cronograma de actividades se muestra en la Tabla 5.

Tabla 5. Cronograma de actividades

ACTIVIDAD FECHA
Inicio del médulo 19 de noviembre.
Foro individual lera intervencién 01 de diciembre, segunda y Ultima 04 de

diciembre (en ambas fechas hasta las 23:55 horas).

Sesion de Chat 02y 09 de diciembre.
Entrega trabajo grupal 10 de diciembre.
Examen Final 12 de diciembre
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COMPETENCIAS DEL NEGOCIADOR

UNIDAD 1:

2. CONCEPTOS BASICOS
DE LA NEGOCIACION

2.1 PREMISAS SOBRE LA NEGOCIACION

Vivimos en un mundo de constantes cambios en el ambito tecnolégico, cultural, econémico y so-
cial. Por otro lado, debido a esos cambios surgen diversos conflictos de indole familiar, vecinal,
social, empresarial y laboral, entre otros, que no son eternos, que tienen un inicioy un fin, y que
lejos de generar peleas, enfrentamientos rinas, desprecios y pugnas, deberan verse como espa-
cios de mejora, visualizando la oportunidad (soluciones constructivas) que representa el con-
flicto que brota, y optimismo para una sociedad que necesita superar sus problemas en un mar-
co de paz, transparencia y honestidad.

Cuando se produce un conflicto, es importante analizar las posibilidades de crecimiento, no limi-
tandose a buscar soluciones rapidas, sino sobre todo buscar una serie de alternativas con una
perspectiva transformativa (procesos); es decir, visualizando plataformas de cambio de largo
plazo (resolucién y transformacién de conflictos), y no sélo buscando soluciones inmediatas o
del momento.

Uno de los objetivos primordiales del dialogo es la negociacion, siendo éste un medio voluntario
para la resolucién de conflictos. Es un hecho que el hombre desde su existencia ha negociado,
negocia y continuara negociando. Existe diversa informacion sobre la negociacion, que permite
determinar algunas reglas basicas: una buena preparacion (antes, durante y después), generar
conexion, no reducirla a la firma de contratos o formalizacion, esforzarse por comprender y en-
tender las expectativas de las partes, y finalmente, el respeto, consideracion hacia los demas y
énfasis en la escucha.

Reglas que forman parte de las responsabilidades que deben poseer y tomar en cuenta los nego-
ciadores, de vital importancia en la complejidad y dinamica de los conflictos; situaciones que exi-
ge tomar con prontitud decisiones para el tratamiento y busqueda de soluciones €ficientes y efi-
caces. Ante ello se hace evidente la necesidad de fortalecer las capacidades de los funcionarios
publicos para que cuenten con elementos conceptuales, informacion especializada y herramien-
tas metodolégicas, y realicen adecuadamente intervenciones desde una perspectiva del analisis,
prevencion, gestion y transformacion de conflictos.

2.2 LANEGOCIACION

Si empezamos a preguntar a nuestros colaboradores y companeros de trabajo e incluso en el se-
no familiar, es probable que encontremos diversas definiciones de negociacion. De igual modo, si
revisamos publicaciones sobre negociacion encontraremos varias de ellas, aqui presentamos
algunas definiciones:

“La negociacion es un proceso de comunicacion dinamico en el cual dos o mas partes intentan
resolver diferencias y defender intereses en forma directa para lograr una solucion satisfactoria”
(Flint Pinkas, 2001, p. 17)".

" Flint Blanck, Pinkas. Negociaciones eficaces: implemente las mejores estrategias y tacticas. Lima, 2001. p. 17.
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“Negociar es un acuerdo obtenido a través de una prestacion reciproca que da satisfaccion a
ambas partes, es una solucion que respeta los intereses de todos” (Cabana Guy, 2001, p. 17)°.

“Una negociacion es cualquier relacion en la que se intenta lograr la aprobacion, la conformidad
o la accién de otra persona” (Donaldson Michael; Donaldson Mimi, 2006. p. 1)°.

“La negociacion es un procedimiento de discusion que se establece entre las partes por medio
de representantes oficiales y cuyo objetivo es el de llegar a acuerdos aceptables por todos. Des-
de el punto de vista del individuo que la utiliza como herramienta de la interrelacion social, la ne-
gociacion es un conjunto de artes y técnicas que nos ayudan a manipular las cosas (bienes, Iu-
gares, situaciones) y a las personas (voluntades ajenas) en vista a la satisfaccion de un interés.
Asimismo, la negociacion, vista como un proceso donde interacttan los individuos que se en-
cuentran negociando, es un sistema dinamico de artes y técnicas que utilizan sus protagonistas
con el propdsito de obtener sus objetivos” (Marcos Rafael, 2004. p. 47)".

Todas las definiciones arriba indicadas tienen dos aspectos en comun, que la negociacion es co-
municacion y una estrategia para arribar a acuerdos. En ese mismo orden de ideas, la negocia-
cion viene a ser el proceso mediante el cual las partes acuerdan de manera voluntaria llevar a
cabo el intercambio de mensajes en su afan de buscar soluciones consensuadas a problemas
comunes.

Es importante manifestar que estas definiciones, nos ayudan a entender lo que significa la nego-
ciacion, sirven como guia para ordenar conocimientos y experiencias sobre la negociacion. En
ese sentido, es necesario ir mas alla del aprendizaje memoristico de las definiciones, entender-
las poco a poco y aplicarlas, reforzando el autoconocimiento y estilo de negociacion del alumno.
Todas las definiciones arriba indicadas se desglosan e interpretan de las siguientes formas:

e Uno de los aspectos fundamentales de la negociacion es la comunicacion, dado que jue-
ga un rol importante en el entendimientoy la generacién de confianza de las partes.
e Lacomunicacion no verbal como la mirada, timbre de voz, gestos y trato, entre otros, ayu-

dan a generar una atmosfera de confianza y empatia.
e Una negociacion siempre implica dos 0 mas partes, por ello decimos que no negociamos

solos, negociamos con otras personas o grupos de personas naturales o juridicas, priva-
das, publicas, grupos familiares o comunidades.

e Planteamos una negociacion cuando existe algo que no esta resuelto por las partes.

e La negociacion es una serie de pasos, es una secuencia de hechos que implica la aplica-
cion de procesos, estrategias y tacticas; debemos procurar, ver a la negociacion desde di-
versos angulos.

e Uno de los objetivos de la negociacion es maximizar el beneficio de las partes, sin danar
nuestras relaciones. Es decir, la negociacion no necesariamente termina con un acuerdo.
En principio dicho si existe acuerdo debera en términos reales ser beneficioso para las
partes. A partir de ello debemos continuar afianzando alin mas nuestros lazos de relacion
para una adecuada administracion de los acuerdos arribados. Es decir, toda negociacion
tiene un antes, un durante y un después. Estas tres grandes etapas merecen el trata-
miento correspondiente.

? Cabana Guy. Los 10 secretos del negociador eficaz. Espafa, 2001. P.17
s Donaldson, Michael; Donaldson Mimi. Negociaciones para dummmies. Colombia. P. 1
* Marcos Aranda, Rafael. Manual sobre negociacion e incidencia politica. [s.l.]. 2004. p. 47
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e La negociacion implica entre otras cosas ser cautos, no mostrar abiertamente nuestras
cartas, no demostrar ansia excesiva en la busqueda de nuestros objetivos, la misma que
debera ser tratada por tramos.

e Antes de llegar a un acuerdo, es importante y fundamental calibrar si el acuerdo es bueno
para nuestros intereses. De igual modo, establecer si dicho acuerdo esta dentro de los
parametros previamente estudiados. Si estamos llegando a acuerdos no previstosy que a
primera vista nos parecen interesantes, es recomendable estudiarlos o consultarlos an-
antes de tomar la decision final.

2.3L0S 10 SECRETOS DE LANEGOCIACION

Cabana Guy en su preocupacion por ordenar los elementos o aspectos mas importantes de las
negociaciones, nos plantea 10 “secretos” para un negociador eficaz (Cabana Guy, 2001. p.
173)*
o Primer secreto: Conocerse a uno mismo (inteligencia emocional). Debemos ser capaces
de reconocer y contar con la habilidad para manejar nuestras propias emociones y de las
partes.

o Segundo secreto: Tener en cuenta que el poder no es mas que una ilusion. En las nego-
ciaciones debemos contar con el poder de la habilidad y el conocimiento, el poder de una
buena relacion, el poder de una buena alternativa a la negociacion, el poder de una solu-
cion elegante, el poder de la legitimidad y el poder del compromiso, entre otros.

e Tercer secreto: Identificar lo esencial. En la negociacion lo esencial es identificar los pro-
blemasy las alternativas de solucion. También es importante identificar las fortalezas so«
bre las cuales se pueden construir las alternativas de solucion.

e Cuarto secreto: Obtener informacion. Disponer de la mayor cantidad de informacién co-
mo parte del proceso de negociacion, nos ayuda a garantizar el logro de nuestros objeti-
vos. No hay nada mejor que una buena preparacion, y parte de ello es la disponibilidad de
informacion confiable y relevante.

e Quinto secreto: Conocer al interlocutor. Esto nos permitira definir y disenar mensajes mas
efectivos acordes al contexto de la negociacion.

e Sexto secreto: Preparar soluciones de recambio. Capaz de encontrar y renovar de mane-
ra continUa alternativas que satisfagan a las partes.

e Séptimo secreto: Establecer confianza. Llegada, transparencia y claridad en lo que se
comunica.

e Octavo secreto: Definir un mandato claro. Tener los objetivos claros de la negociacion a
realizar.

e Noveno secreto: Ser creativo. Imaginar de manera constructiva la busqueda de solucio-
nes que satisfaga a las partes.

e Décimo secreto: Respetarse uno mismo y respetar a los demas. Una de las formas de
demostrar respeto es escuchandoy preocupandonos por los demas.

® Cabana Guy. Los 10 secretos del negociador eficaz. Espafia, 2001. p. 173
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ALGUNAS PAUTAS PARA ENRIQUECER LA REFLEXION Y DEBATE

1. Elabore usted su propia definicion de negociacion y reflexione sobre su estilo personal
(autoconocimiento), comparta con el profesor y companeros.

2. Plantee y discuta con sus principales colaboradores, lideres y companeros acerca de los
secretos para una buena negociacion.

3. Analice los secretos para una buena negociacion en relacion a la cultura local, y a partir
de ello su enriquecimiento.

A partir de estos planteamientos (secretos), algunas reflexiones importantes a tomar en cuenta:

e La negociacion es una herramienta para la resolucion de conflictos. Requiere mucha
practica y dedicacion. Es importante contar con una buena base teérica que ayude a
madurar la experiencia de buen negociador, aplicando las estrategias aprendidas.

e Lanegociacion No empieza en el momento que las partes se encuentran frente a frente.
La negociacion es un proceso, que exige tener una preparacion previa en el analisis de
los antecedentes, conocimiento del contexto (historia y estado actual del conflicto) e
intereses de las partes, entre otros aspectos.

e El negociador debera tener una alta dosis de paciencia y agilidad mental para aplicar
estrategias de acuerdo alos momentosy definiciones.

e Sibien escierto la preparacion previay el conocimiento fino que se debe tener antes de
la negociacion son importantes, es necesario también, tener preparada una estrategia
y permeabilidad a los cambios necesarios durante la negociacién, es decir agilidad y
genialidad.

e Es Fundamental el saber escuchar. Un buen negociador habla poco, es transparente y
respeta alos demas.

e Un buen negociador no impone su poder. Por el contrario busca alternativas y apoya a
las partes en la busqueda de soluciones que satisfaga a todos.

e Negociar con personas que no saben negociar, nos llevara a obtener beneficios de corto
plazo. Negociar en estas condiciones pone al descubierto al negociador preparado que
se ha aprovechado de una de las partes. Se debera establecer y proponer mecanismos
en las cuales las partes puedan asesorarse y generar acuerdos duraderos de largo plazo.

Hasta aqui, el alumno ha podido darse cuenta que existen diversas definiciones acerca de la ne-
gociacion, diversos aspectos a considerar profundizando la perspectiva en el campo de la nego-
ciacion.

En ese sentido, los “secretos” planteados por Cabana Guy permiten ahondar alin mas la pers-
pectiva de el perfil necesario para un buen negociador.

Algunos Tips complementarios para recordar, que afianzan los propios “secretos” de un buen
negociador (Tabla 6).
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Tabla 6. Tus propios secretos

Mucha preparacion previa. Mas vale prevenir que lamentar. Utilizar herramientas como las tres P
(personas, problema, proceso).

Diferenciar a las personas del problema. Duro con el problema y suave con la gente. Es decir
debemos focalizarnos en los problemas y no en las personas.

No quedarse en los reclamos, identificar necesidades. Identificar las necesidades de las partes,
sin malicia, sin egoismos y con total transparencia.

Ser creativo para buscar opciones. Aumenta las alternativas o parametros de negociacion
de las partes.

Objetivos y metas claras y definidos para negociar. Contar con objetivos y metas claras implica
contar con un horizonte.

Agilidad mental y destrezas para afrontar situaciones dificiles no previstas. Todo proceso de
negociacion implica tomar decisiones y sobre todo atento a los cambios en el proceso mismo.

Establecer acuerdos que satisfaga a las partes, y que tengan una vision de largo plazo.
Privilegiar la bisqueda de alternativas y opciones de soluciones que convenga a las partes.

La negociacion empieza antes de sentarse a la mesa. Al llegar a acuerdos entender que dichos
acuerdos deben ser cumplidos por las partes. Una adecuada preparacion marcara el inicio de
nuestro éxito en cualquier negociacion.

Buena comunicacion. Es necesaria la empatia, el congeniar con las partes, adecuado volumen
y tono de voz, entre otros aspectos.

Empatiay generacion de confianza. Interés por encontrar de manera conjunta soluciones
Adecuadas y sostenibles.

No reaccionar nunca de inmediato, aclarar preguntas y aclarar mas que responder.
Siempre estar preparado, sobre los intereses y preocupaciones de las partes.

Tener en cuenta el costo que representa para ambas partes el no llegar a un acuerdo.
Pensar en qué haria la otra parte sino se llega a un acuerdo.

Mantener buenas relaciones, aun no se pueda negociar o se esté de acuerdo, siempre se puede
hacer otra cosa.

Tratar de ofrecer algo mas que la otra persona espera, pero sin rebajar las expectativas propias
-te doy este precio y ademas te ofrezco 3 meses de mantenimiento-.

La negociacion es un instrumento de cambio social.
Negociar con voluntad y buena fe.

El negociador profesional no da muestras de agresividad.
Conocer nuestro espacio de negociacion.

Disponer una opcion u opciones fuera de la mesa de negociacion.

Se tiene que ser visionario y estratégico en lo inmediato.

UNIVERSIDAD CONTINENTAL - ESCUELA DE POST GRADO



CONCEPTOS BASICOS DE LA NEGOCIACION

2.4 FASES DE LA NEGOCIACION.

La negociacion tiene en esencia cuatro fases:

e Preparacion. Implica establecer los limites, politicas, alianzas, organizacion, alternati-
vas, analisis FODA, escenario y tiempo, entre otros factores. Un aspecto importante en
la preparacion es buscar la mayor cantidad posible de alternativas para las otras partes.
Previo al inicio de las negociaciones, es prepararse, analizando toda la informacion dis-
ponible y elaborando una estrategia que para su aplicacion debera quedar estableci-
da los pasos a seguir. Muchos autores y experimentados negociadores manifiestan que
el 80% de la negociacion se gana antes de sentarse a la mesa. Una herramienta en es-
ta etapa es la aplicacion de la metodologia de las Tres P (las personas, el problema, el
proceso).

e Discusion. Se refiere al encuentro cara a cara, establecer un discurso en la cual juega
un factorimportante el manejo de nuestras emociones.

e Propuestas. Identificar el limite de las partes (propuestasy contrapropuestas)

e Acuerdos. Redaccion de actas o cualquier otro documento que plasme de manera clara
ytransparente los acuerdos arribados.

RECUERDA

1. La preparacion previa a la negociacion es fundamental.

2. El objetivo de la negociacion debera ser maximizar los beneficios de las partes.

3. Ten en mente que la negociacion es un proceso, una serie de pasos que debes seguir.
4. La negociacion es relacionarse y comunicarse.

5. En las negociaciones, lo que se busca es resolver problemas y no atacar personas.

6. Los cuatros pasos fundamentales de la negociacion son: Preparacion, discusion,
propuestas y acuerdos.

2.5 EL CONTENIDO DE LANEGOCIACION

Antes que nada partir de que el objetivo de toda negociacion es poder llegar a un acuerdo entre
las partes. Asi mismo, el hecho de la legitimacién que no es mas que el intercambio de comu-
nicaciones entre las partes adversarias que tienen el conflicto. Desde el mismo momento en
que se acepta mantener una comunicacion formal con el adversario, se le esta legitimando
como interlocutor efectivo (Marcos Aranda, 2004, p. 57)°.

Definido lo anterior, el procedimiento a seguir en la negociacion obliga a plantear los siguientes
aspectos:

® Marcos Aranda, Rafael. Manual sobre negociacion e incidencia politica. [s.l.]. 2004. p. 57
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o Identificacion de cuestiones previas. “Aca se deben plantear aspectos tales como: el
Jpor qué se va a negociar?, crear condiciones adecuadas, cual sera el orden de la mesa,
quién presidira las negociaciones, el orden para hablar en las negociaciones, establecer
si se crearan comisiones o se definira en una sesion plenaria los acuerdos, entre otros
aspectos” (Marcos Rafael, 2004, p. 57-58)’.

e La agenda. “Quiénes establecen la agenda, sobre qué base se planteara la agenda, c6-
mo se acordaré la agenda a seguir, entre otros puntos” (Marcos Rafael, 2004, p. 58)°.

o Los interlocutores. “manifiesta que es importante Buscar informacion acerca de nues-
tros interlocutores para conocer como piensan y actlian, qué preferencias tienen, cual es
su cultura, de dénde provienen, cuales son los reconocimientos que tienen, qué preten-
den alcanzar, cuales son sus intereses y motivaciones, estan con los tiempos apretados,
qué formas de negociar poseen, entre otros puntos” (Marcos Rafael, 2004, p. 58)°.

e Definicion de espacios de negociacion. “Existen tres tipos de segmentos: segmentos de
sondeo (son los mas inestables y tienen lugar las posiciones irreductibles y amenazas,
pero también son muy buenos para obtener empatia, confianza y distinguir a los adver-
sarios), segmentos de riesgo (las partes manifiestan sus primeras ansiedades) y seg-
mentos de blsqueda de conce-siones reciprocas” (Marcos Rafael, 2004, p. 59-61)".

e Normas y reglas tacitas de negociacion. “Entre ellas tenemos: negociar de buena fe,
hacer honor a los acuerdos parciales dar muestras de flexibilidad, reciprocidad de las

concesiones y evitar la hostilidad y la agresividad personal” (Marcos Rafael, 2004, p.
61-62)".

PROCURA

1. ;Qué cuestiones previas a la negociacion es importante que sepas?
2. /Cual estuagenday que esperas que las otras partes planteen como agenda de trabajo?
3. Identificar a tus interlocutores y busca la mayor cantidad de informacion sobre ellos.
No te confies por el hecho que ya los conozcas, puede ser que vengan con otros
comportamientos y argumentos de negociacion.

4. Definir tu estrategia de blsqueda de concesiones reciprocas.

5. Entodo momento evitar la hostilidad y la agresividad.

" Ibid, p. 57-58

® Op. cit., p. 58

® Op. cit., p. 58
“Op. it., p. 5961
" Op. Cit., p. 61-62
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2.5.1L0S ROLES EN LA NEGOCIACION

La negociacion requiere de actores o representantes (negociadores), que tienen la misién de
defender posiciones y/o intereses y de llegar a acuerdos con las partes. Estos actores repre-
sentan a un grupo, empresa privada o al Estado, quienes no hablan a titulo personal, sino de la
organizacion a quienes representan.

Los negociadores concurren a la mesa de negociacion con un mandato del grupo que represen-
tan o simplemente podrian ser portavoces, que en este caso no gozaran de una libertad en la to-
ma de decisiones para el desempeno de sus funciones. Es importante indicar que el equipo
negociador debera antes tener un alineamiento interno para evitar mostrar debilidades a la otra
parte que podria traer como consecuencia una mala gestion del proceso de negociacion.

En el marco de las negociaciones, por lo general deberan distinguirse roles tales como:

e Elpresidente o coordinador del proceso de negociacion. Cumple la funcion de organi-
zar, regular y controlar las sesiones de negociacién, con una actitud neutral durante el
proceso. Si se trata de una negociacion entre una empresa privada y las comunidades,
este rol lo podria asumir el representante del Estado. En muchos casos cuando se trata
de compra de tierras, la propiedad esta en manos de los grupos familiares, en estos ca-
so0s, el grupo familiar nombra a su representante y negocia con la empresa privada, no
siendo necesario la designacion de un presidente o coordinador del proceso de nego-
ciacion.

o Los expertos o asesores. Juegan el papel de técnicos en una negociacion, rol que los
negociadores pudieran adolecer; es decir, son los asesores en las negociaciones y no
deben formar parte del equipo de negociadores.

e Losnegociadores. Funciones al interior de las delegaciones negociadoras:

e Director, jefe, coordinador. Tiene trato directo en la negociacién, como portavoz, de-
bera ejercer un fuerte liderazgo en el relacionamiento y en el planteamiento de sus cri-
terios de objetividad.

e Sintesis. El sintetizador impide que la negociacion salga de control, encausar que el
proceso siga la sendatrazada en el marco de los objetivos y metas a alcanzar.

e Observador. Se tendra que abstener en el uso de la palabra, siendo analitica su funcion
primordial, al reflexionar lo que esta ocurriendo en la mesa de negociacion.

No te olvides que un proceso de negociacion exige la definicion de roles. Estos
roles pueden cambiar de un lugar a otro en sus funciones y en los nombres que
se les quiera dar. Es preferible respetar el contexto y adecuarse a las
circunstancias.

2.5.2 LAS FASES DE LA NEGOCIACION

De acuerdo con Alan Douglas (1962), citado por (Marcos Rafael, 2004, p. 65)%, existen tres
fases fundamentales en una negociacion, a saber:

" Op. cit., p. 65p. 61-62
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e La enumeracion de los puntos en litigio. Se encuentran en esta fase el pronuncia-
miento de discursos preparados con antelacion, para exponer las posiciones de cada
unade las partes, se hace memoria de las concesiones que anteriormente pudieron ha-
bertenido lugary desarrollan las exigencias actuales.

e La exploracion de las posibilidades de negociacion. Caracterizada por ser la fase mas
larga y dificil, aqui se da a conocer la verdadera fuerza del adversario, tienen lugar en esta
fase las negociaciones en las comisiones y las negociaciones plenarias que le suceden.
Al principio es una etapa rigida y aspera que luego se torna flexible, inclusive al grado de
llegar a relaciones interpersonales entre los negociadores.

e Eldesenlace. Breve en comparacion con las dos fases anteriores, se vislumbran puntos
criticos en los que no se puede alcanzar acuerdo alguno, y se tiene que llegar a un acuer-
do, entonces tienen lugar una serie de reuniones informales, de suspensiones de re-
giones de delegacion. Finalmente se concluye el acuerdo en un ambiente de crisis, can-
sancio, deseo por terminar, adelanto de labores.

Por otra parte de acuerdo con Kennedy, Benson y McMillan, citados por (Marcos Rafael, 2004,
p. 65)", existen cuatro fases dentro de una negociacion, que al igual que Douglas no son leyes o
procedimientos rigidos a seguir en cualquier negociacion:

e Preparacion. Establecer las condiciones necesarias a fin de asegurar de llegar en la me-
jor forma a enfrentar a un adversario, implica conseguir la mayor cantidad de informacién
posible, jerarquizar objetivos a alcanzar en la negociacion. En esta etapa se debe trabajar
con escenarios (FODA+Tiempo), visualizando cambios con mucha creatividad y energia.

e La discusion. Esta fase tiene lugar previa enumeracion de los puntos en litigio. En esta
fase se trata de persuadir a la otra parte de la justicia y l6gica de sus planteamientos y
argumentacion. Ademas se evalla la informacion que se hubiere recolectado previa-
mente y se da la oportunidad para reajustar las expectativas y los objetivos.

o Las propuestas. Son modificaciones a la postura inicial, entendiendo como propuesta a
un movimiento aproximativo a la zona de intercambio, esta fase debe de estar carac-
terizada por la cautela.

e Elintercambio. Consiste en obtener algo del oponente a cambio de renunciar a alguna
de las reivindicaciones propias, es decir que por todo lo que se concede se pide algo en
contrapartida.

2.5.3 EL USO DEL TIEMPO EN LA NEGOCIACION

En las negociaciones complejas, donde el tiempo es fundamental, y aquel en que se muestre un
escenario donde una o varias partes estén en complicadas conversaciones, todos conocen que
existe un limite para llegar a acuerdos, entre todas las partes exista una mas interesada que el
resto en que el proceso culmine exitosamente y donde el proceso de negociacion no sigue in-
mediatamente a la suscripcion de un instrumento adecuado, puede ocurrir que sorpresivamen-
te y luego de negociar arduamente, los negociadores se encuentren en la situacion de que se
han puesto de acuerdo antes del momento critico (firma del documento), esta circunstancia
debe ser muy bien manejada, es decir, se debe mantener el proceso de negociacion vivo hasta
el momento mas cercano a la suscripcion de los Convenios o Tratados respectivos (Marcos
Rafael, 2004, p. 66)™.

" Op. cit., p.65
* Op. Cit., p. 66
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EJEMPLO DE UNA EMPRESA EXTRACTIVA EN EL PLANEAMIENTO DE NEGOCIACIONES

ASPECTOS A CONSIDERAR EN EL PLANEAMIENTO DE LAS NEGOCIACIONES

Relacion de conflicto

- ¢ Qué tipo de situacion conflictiva enfrento?

- ¢ Cual fue la relacion con mi contraparte en el pasado?; ;como afectara esta negociacion mi relacion
futura?

Metas

- ¢ Cuales son mis metas tangibles?, ¢ cudles son mis metas intangibles?, ;qué metas tangibles son las
mas importantes?, ¢ qué metas intangibles son las mas importantes?, ¢cudl es la importancia relativa
entre tangible e intangible?

- Conociendo a mi contraparte, ¢ cuales temas tangibles e intangibles mas probables a tratar?

Tema

- Dadas mis metas, presunciones e informacion sobre mi contraparte, ¢cual es el mejor arreglo que puedo
esperar de la negociacion?

- ¢Cual debe ser un acuerdo razonable y justo?, ¢.cual debe ser un acuerdo minimo?

- ¢ Cuales seran los principales temas de discusion en la negociacion?

- ¢Tengo toda la informacidn que requiero para estos temas?. En caso contrario, ¢donde debo conseguirla?

- ¢Qué temas tienen mayor prioridad para miy cuales la menor prioridad?

- ¢ Qué temas se entrelazan y, en consecuencia, forman un paquete de variables interrelacionadas?

Analisis de la contraparte

- ¢Cual es lareputacion y estilo de mi contraparte?

- ¢ Hay algo que tenga que aprender de mi contraparte o de su posicion que vuelva esta negociacion
exitosa?

Ventajas competitivas

- ¢ Cudles son mis argumentos y qué ventajas tengo?

- ¢ Cuales son los argumentos mas fuertes de mi contraparte y qué ventajas le dan estos?

- ¢ Cudles son los puntos mas débiles de su posicion?, ¢ cudles son los puntos mas débiles de mi posicion?
- ¢ Quiero modificar mis metas u objetivos?

El proceso de negociacion

- ¢ Qué tipo de estrategia quiero usar en esta negociacion (tipo de clima que deseo)?, ¢ qué debo hacer para
lograr que el otro negociador actiie dentro de esta estrategia?, Si mi estrategia o plan no funciona: ¢cual
es mi posicion de retirada o alternativa?, ;cuales son los temas mas importantes a considerar al fijar la
agenda (limites de tiempo o reglas de procedimiento)?

Etapa de preparacion de las negociaciones
- Una vision dindmica del planeamiento implica tomar decisiones a lo largo del proceso.

Conozcase a si mismo

- Reflexionemos sobre nuestras necesidades, aspiraciones, deseos e intereses. Consideremos qué
pasaria si fracasara la negociacion. Aqui es interesante tener en cuenta: ¢ qué es lo peor que me puede
pasar?; ¢tengo alternativas?; ¢ cuales son?

- Consideremos cuidadosamente nuestras alternativas y evaluemos el BATNA.

- Siendo el BATNA el punto de reserva, es claro que obtener menos que esto en el proceso no tiene sentido.
Para conseguir menos, mejor nos levantamos de la mesa.

- Reunamos argumentos para la negociacion. La etapa de informacion e investigacion comprende
obtencidn de datos, clasificar hechos, desarrollar argumentos y racionalizar, entre otros aspectos.

DIPLOMADO INTERNACIONAL EN PREVENCION Y TRANSFORMACION POSITIVA DE CONFLICTOS SOCIALES



COMPETENCIAS DEL NEGOCIADOR

Conozca al adversario

- Consideremos qué le pasaria a la contraparte si el acuerdo no se realiza. Especulemos sobre las
alternativas que la contraparte tiene para poder inferir su BATNA.

- Investiguemos sus credenciales, tanto el poder con el que cuenta como lo que es mas importante:
legitimidad, integridad e historia personal, esto, es, como ha negociado en el pasado.

- Determinemos nuestro punto de reserva (BATNA) y razonemos sobre por qué es ése y no otro.

Examine el contexto de la negociacion
- ¢Cuan abierta es la negociacion?
- ¢Se acostumbra o es posible retener u ocultar informacion desfavorable?, ¢ cual es el nimero usual de
interacciones en el proceso?, ¢puede efectuarse el proceso por etapas secuenciales?
- ¢ Como afecta cada etapa del proceso la relacion con la contraparte?

Considere la logistica de la negociacion
- ¢ Quién debe negociar?
- Debemos asignar funciones a los negociadores de nuestro grupo?, ¢necesitamos asistencia
profesional?; ¢ requerimos de un negociador especializado?, ¢ dénde y cudndo debemos desarrollar las
negociaciones?, ¢en que idioma se va a llevar a cabo el proceso y quién proporcionara el traductor?

Simule un juego de roles
- Busquemos a alguien que asuma el papel de la contraparte y otorguemos mucha atencion a sus

pensamientos, tacticas y argumentos. Desarrollemos sus tacticas para contrarrestar sus argumentos y
probémoslas en nuevas simulaciones.

Fije su nivel de aspiraciones
- Determinemos nuestros niveles de aspiracion, como nuestras metas por rubro y combinando.

APERTURA 0 INICIO DE LA NEGOCIACION

¢Quién debe hacer la primera oferta?;
Tengamos cuidado de no iniciar el proceso con una oferta tan baja que caiga en el nivel de
aceptacion de la contraparte, pues esta puede aceptarla y, con ello, finiquitar el proceso sin que
haya forma de reabrirlo. Si ofrecemos 3 y la otra parte esta dispuesta a pagar hasta 6, esta
puede aceptary concluir el proceso.
Tengamos cuidado de no iniciar el proceso con una oferta tan alta que altere el ambiente de la
negociacion y parezcamos fuera de contexto. La reaccion puede ser muy dura.

No nos centremos en la reaccion a la primera oferta
No reaccionemos ni nos centremos en la discusion de la primera oferta. Si lo hacemos, corremos
el riesgo de anclar nuestra posicion en torno al marco planteado por la contraparte. Hagamos
una contraoferta o pospongamos las negociaciones hasta que se modifique la oferta inicial. Si
hay dos ofertas en la mesa, lo razonable es el punto central entre ambas. Tengamos en cuenta
cuando presentemos nuestra contraoferta.

Protejamos nuestra integridad )
Siempre hablemos en condicional: “NOS GUSTARIA OBTENER” y no: “DEBEMOS OBTENER”,
para evitar caer en contradicciones. Plantear afirmaciones inflexibles y fijas compromete nuestra

imagen y sélo puede perjudicarnos. Los compromisos en firme reducen nuestro espacio de
maniobra.
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2.6 FACTORES CLAVE EN LA NEGOCIACION:
PODER, EMOCIONES Y CULTURA. PERFIL DEL NEGOCIADOR

En los problemas sociales, los elementos presentes son: emociones, cultura de victimizacion,
relaciones de poder, tiempo, riesgos y oportunidades. Lo mismo ocurre en los procesos de ne-
gociacion. En ese sentido, es importante conocer estos elementos presentes, y las estrategias
que todo negociador debera aplicar para suadecuado manejo.

2.6.1 PODER

El término Poder proviene del latin possum potes potui posse, que de manera general significa
capaz, tener fuerza para algo, o lo que es lo mismo, ser potente para lograr el dominio o pose-
sion de un objeto fisico o concreto, o para el desarrollo de tipo moral, politica o cientifica (Avila
Fuenmayor Francisco, 2007, p. 2)".

Cuando alguien impone su voluntad sobre otro, decimos que tiene poder. Cuando el Estado im-
pone la ejecucion de un determinado proyecto decimos que el Estado tiene podery hace lo que
mas le conviene. Cuando una comunidad se encuentra imposibilitada de reclamar sus dere-
chos frente a los abusos de la empresa privada, decimos que ellos tienen poder y nosotros co-
mo comuneros no podemos hacer nada o muy poco. Cuando alguien nos impone sus condi-
cionesyreglas decimos que tiene poder.

En consecuencia, el poder esta ahi rondando, es parte de nuestras vidas, es importante cono-
cerloysobretodo entenderlo.

Marcos Rafael (2004)", sostiene que el tener poder en la negociacion, significa la posibilidad
de hacer lo que uno quiere y cuando lo quiere (sea con uno mismo o con los demas), con el ob-
jetivo de conseguir lo que desea. El propio poder puede conseguirse bajo diversas formas tales
como el sentir confianza en los argumentos propios; hnunca romper una promesa; conocer todo
el proceso de negociacion, evitar negociar con la persona equivocada; conservar la calma; te-
niendo en cuenta que siempre se negocia con seres humanos (tienen flaquezas, necesidades
basicas y cosas que arriesgan); utilizar siempre un buen vocabulario; tratar de generar una co-
rriente de simpatia; obtener lo justo; evitar ser previsible y que las cosas no se pongan dificiles;
no negociando soloy desarticular o neutralizar prejuicios que tenga la otra parte.

El poder depende de la percepcion del poder que se proyecta. Lo que importa no es el poder que se
tiene, sino el que los otros piensan que se tiene. En el mundo de la negociacion, el poder equivale a
alternativas; es decir a mayor nimero de alternativas mas poder (Flint Pinkas, 2001, p. 44)".

No obstante también, es un estado mental, si bien no existe en abstracto, sino siempre en rela-
cién con algo (Mayer Robert, 2006, p. 109)**. En ese sentido, el poder de negociacion de las par-
tes depende fundamentalmente de qué podrian hacer las partes si no hay trato entre ellos, o
dicho de otro modo, cuales serian las consecuencias para las partes en caso no se lleguen a
acuerdos durante el proceso de negociacion.

K Avila-FuenMayor, F. 2007. El concepto del poder en Michel Foucault. A Parte Rei; Revista de Filosofia, p. 2. Sp.
Publicado en: www.serbal.pntic.mec.es/APARTE REI.

* Op. cit

" Flint Blanck, Pinkas. Negociaciones eficaces: implemente las mejores estrategias y tacticas. Lima, 2001. p. 44.

* Mayer, Robert. Gane cualquier negociacion: sin imposiciones, sin perder los papeles... con los mejores argumentos.
Editora Robin Book. Esparia, 2006. p. 109.
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Por lo general, el poder se mide en relacion a otros actores o grupos de actores, tomando como
referencia nuestra posicion en el contexto. Si somos una organizacién de base o una comuni-
dad y vamos a sentarnos a negociar con el Estado o con una empresa privada, lo primero que
hacemos es manifestar nuestra debilidad. Debemos prepararnos, y afrontar una negociacion
con alternativas creando mayores beneficios de acuerdo a nuestros intereses.

Roger Fisher determina seis categorias de poder (Flint Pinkas, 2001, p. 45)™:

o El poder de la habilidad, conocimiento y alternativas. La preparacion debera poner mu-
cha atencion en las decisiones a tomar, sin apresurarse, meditando, analizando y luego la de-
cision. Las alternativas deberan estar preparadas antes de la negociacion. Durante la nego-
ciacion las alternativas pueden mejorarse o cambiarse. Nada mejor que un bagaje de posi-
bilidades. Es necesario conocer lo que se va negociar, no es recomendable confiarse en los
conocimientos previos o adquiridos, se debe tener en cuenta que cada negociacion es un
mundo diferente.

e El poder de una buena relacion. Una buena relaciéon genera confianza, las partes se
pueden sentir “como en casa”. La confianza atrae a las personas, y hace que la conver-
sacion sea transparente. Para ello es indispensable, cuidar los gestos, las miradas, la ma-
neradetrataralos demas.

o El poder de una buena alternativa a la negociacion. Es indispensable preparar y ana-
lizar las alternativas, entre ellas el MAAN y el PAAN propio, y de las partes también. Se da
lugar a estas alternativas en los casos que no se llegue a ningln acuerdo. Es importante
conocertécnicas para disminuir el poder de la otra parte.

o El poder de una solucion elegante. La conversacion sin insultos, con apertura al didlogo
y a la interrelacion social, ayudara a tener mas alternativas. No califiquemos a las per-
sonas, pensemos en que todos somos iguales y o que queremos es cuestion de llegar a
acuerdos sensatos y beneficiosos para las partes. No se debe pensar en el momento. Las
negociaciones por lo general son relaciones que tienen un horizonte de tiempo, de media-
no y largo plazo, o inmediatas. Implica el acompanamiento de las partes para el cumpli-
miento de los compromisos asumidos. No solamente es cuestion de una firma de acuer-
dos, es cuestion de cumplimiento y acompanamiento.

e El poder de la legitimidad. La transparencia es importante y necesaria, no es trans-
parente fe aprovecharse de la falta de conocimiento de las partes. Si se tiene que pagar, se
habra de pagar lo justo. Pensar y negociar de esta forma hace que se sienten los cimientos
para una relacion futura llena de armonia. Conversar con las partes sobre la importancia
del contexto legitimo, se debera contemplar en todo proceso de negociacion.

o El poder del compromiso. Al sentarse a negociar, no se debe pensar en el corto plazo, es
preferible visionar un medianoy largo plazo. Es decir, se debe negociar con un enfoque de
integralidad.

RECUERDA

1. Que si te preparas bien antes de la negociacion.
2. Que sitienes una excelente estrategia de comunicacion.
3. Que si eres generador de relaciones interpersonales.

CON SEGURIDAD TENDRAS TANTO PODER QUE LOGRARAS CONCENSOS DE
NEGOCIACION SOSTENBILES EN EL TIEMPO

" Flint Blanck, Pinkas. Negociaciones eficaces: implemente las mejores estrategias y tacticas. Lima, 2001. p. 45.
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Un aspecto importante a tomar en cuenta en los procesos de negociacion es la forma de dis-
minuir el poder de la parte contraria, y esto se consigue tomando en cuenta lo siguiente: quitan-
do la solvencia y autoridad a sus reclamos o argumentos, debilitando las alternativas del otro,
conociendo las alternativas del adversario, negociar con la persona indicada que tenga el sufi-
ciente poder para firmar acuerdos

Marcos Rafael (2004)*, manifiesta que para describir la situacién de negociacién en el plano de
los mecanismos en juego, se hace referencia a la clasificacion de las fuentes de poder (poder de
coercion, de recompensa, de referencia, poder legitimo, poder experto y control ecoldgico), que
sirven para abordar los distintos procesos de la negociacion. Otro aspecto de interés es en-
tender los tipos de poder (poder de recompensa, poder coercitivo, poder legitimo, poder referen-
te, poder experto y control ecologico).

Marcos Rafael (2004)*, sostiene que el proceso de coercién, que es la fuente de poder mas uti-
lizada en los casos de conflictos sociales o internacionales, que dentro de la negociacién adopta
formas muy especiales, tales como la amenaza, el bluff, la sobrepuja, los comportamientos a-
gresivos y la ruptura. Los procesos de disimulo, junto al poder basado en la coercion, la negocia-
cion hace intervenir un poder basado en la informacion y en la competencia. En la negociacion
reinan lo incierto y lo probable, quien posee la informacion tiene poder sobre el adversario. En el
proceso de persuasion, cada uno trata de demostrar al otro que le asisten razones para pedir lo
que pide, y, mas aun, que va en beneficio del adversario el ceder a sus exigencias.

A MENUDO LAS COMUNIDADES CAMPESINAS Y NATIVAS PIENSAN QUE LAS
EMPRESAS PRIVADAS Y EL ESTADO TIENEN MAYOR PODER QUE ELLAS, Y BASAN
SUS RECLAMOS SOBRE ESTO.

LO IDEAL ES ENTENDER QUE TAMBIEN TIENEN MUCHAS VENTAJAS, EXPLORARLAS
Y ENTENDERLAS DEBERA FORMAR PARTE FUNDAMENTAL DE SUS
NEGOCIACIONES.

2 Op. Cit
' Op. Cit

DIPLOMADO INTERNACIONAL EN PREVENCION Y TRANSFORMACION POSITIVA DE CONFLICTOS SOCIALES



COMPETENCIAS DEL NEGOCIADOR

AL GUNAS PREGUNTAS PARA LA REFLEXION Y DISCUSION

1. Usted esta de acuerdo con las definiciones sobre Poder? Si ( ) No ( ).
¢Por qué? Plantee al profesor la respuesta.

2. Plantee y discuta con sus principales colaboradores, lideres y companeros
acerca del poder en las negociaciones. Comparta las principales conclusiones.

3. Pregunte a sus colabores, lideres y companeros acerca del poder en el marco de
la cultura local.

2.6.2 EMOCIONES

En general existen diversas emociones; entre ellas tenemos el optimismo, la alegria, el alivio,
gue son emociones que nos hacen sentir bien, con mucha energia y ganas de seguir adelante y
conseguir las metas trazadas, estas emociones ayudan a generar mayor empatia y comunica-
cion durante las negociaciones. Las emociones como la ira, la frustracion, la envidia, generan
sentimientos de incomodidad y afliccion, incremento de nuestra presion arterial y cambios desa-
gradables en nuestro comportamiento, que no facilitan establecer una buena estrategia de co-
municacion.

Sobre esta base, las emociones son los cambios que nuestra mente y cuerpo experimentan, y
gue en la gran mayoria de los casos si se trata de emociones como la ira-, hacen que nuestros
pensamientos se nublen o se distraigan, ocasionando, por ejemplo, el entorpecimiento de los
procesosyla toma de decisiones equivocadas.

Uno de los elementos de la negociacion es la relacion interpersonal, cuando nos embargan emo-
ciones como la ira, la frustracion, el contexto se predispone a la tension, desconfianza y a resul-
tados negativos. No obstante, si generamos emociones como la alegria, el optimismo, podrian
ayudar a fomentar el apoyo mutuoy por ende a obtener resultados positivos.
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Otro elemento clave en la negociacion es la comunicacion, cuando aflora la frustracion, la comu-
nicacion tiende a ser confrontacional, sin embargo si dejamos aflorar emociones tales como la
alegria, la empatia, la comunicacion se vuelve transparente, abierta y sobre todo de mucha par-
ticipacion y planteamiento de soluciones.

En la negociacion los intereses de las partes suelen ser diferentes. Sin embargo, si nos centra-
mos en exigir o tomar medidas radicales o hacer pedidos extremos vamos a generar emociones
como laira. Si por el contrario fomentamos la escucha activa y empezamos a analizar y conocer
inquietudesy necesidades de cada cual, generaremos optimismo entre las partes.

Si entramos a una negociacion pensando en nuestra posicion y no de la otra parte, estamos ya,
de antemano, cerrando opciones o en todo caso generando dudas de que existen posibilidades
de buscar otras opciones que hagan mucho mas atractivo el proceso de negociacion. Esta forma
de pensar genera pesimismo, desconfianza. Sin embargo, si antes de la negociacién ya estamos
pensando en que existen muchas opciones que van a beneficiar en mayor medida a las partes,
esto genera optimismo al creer en otras opciones adicionales, generando acciones conjuntas
para llevarlas a cabo.

La legitimidad, es otro de los elementos en la negociacion. Si entramos a una negociacion pen-
sando que solo nosotros tenemos la razdn, y que la otra parte esta equivocada, o son un grupo
que solo quiere aprovecharse, también ayuda a generar un contexto de preocupacion, pesimis-
mo y desconfianza. Si se cuenta con varias opciones, es importante que las partes busquen ele-
mentos para persuadir de lo justo en la adopcion de las alternativas que se estan negociando.

Resaltando los aspectos mas importantes de las emociones en los procesos de negociacion, se
puede manifestar lo siguiente:
e Existen emociones que ayudan y otras que frenan los procesos de negociacion. Por
ejemplo el pesimismo entorpece o hace fracasar las negociaciones; el optimismoy la
alegria generan confianza y favorecen que las negociaciones sean exitosas.

o Durante las negociaciones es imposible dejar de sentir emociones.

@ Si manejamos las emociones desde el punto de vista positivo, los elementos que
comprenden los procesos de negociacion podran ser manejados de mejor manera.

e En las negociaciones el que se enoja pierde, porque va a dar mas informacién de lo
que debe dar.
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ALGUNAS PREGUNTAS PARA LA REFLEXION Y DISCUSION

1. ; Usted esta de acuerdo con las definiciones sobre emociones? Si () No ( ).
¢Por qué? Plantee al profesor la respuesta.

2. Plantee y discuta con sus principales colaboradores, lideres y companeros
acerca de las principales emociones que ocurren en los procesos de negociacion
de su ambito de trabajo. ¢Qué conclusiones puede sacar?. Comparta las
principales conclusiones.

3. Pregunte a sus colabores, lideres y companeros acerca de la estrategia a seguir
para favorecer la ocurrencia de emociones positivas en las negociaciones.

2.6.3 CULTURA

La cultura es uno de los aspectos que se estudia para la comprension y entendimiento de la
negociacion. Durante los Gltimos anos la investigacion en la comprension de este factor clave ha
aumentado.

Nuestro pais se caracteriza por su diversidad cultural el mundo andino es una gran diversidad
cultural-. Tenemos diversos modos de vivir y de compartir entre nosotros. Es decir, en nuestro
pais, existen diversos modos propios que tenemos para relacionarnos con el mundo.

Para estos fines, se puede decir que la cultura es un conjunto de valores, conductas, creencias,
comportamientos y actitudes, que forman parte de nuestro aprendizaje continuo, a través del
tiempo en una escala intergeneracional (fenémeno grupal). Estas actitudes y comportamientos,
entre otros aspectos, son impuestos por la sociedad y el contexto en el cual nos desenvolvemos
y vivimos, que guiany controlan nuestro quehacer y/o comportamiento (fendémeno individual).

A pesar de las diferencias entre las diversas culturas que existen en el mundo y en nuestro pais,
hay algunas caracteristicas basicas que son comunes entre ellas:
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e La cultura se adquiere, se aprende: No nacemos con cultura y tampoco es herencia de
nuestros padres. No todos somos iguales, aprendemos y aplicamos los conocimientos de
diferentes formas opciones-.

e La cultura es compartida con otros: La cultura no es de una sola persona, es un fe-
némeno grupal. La cultura tiene diversas caracteristicas, el compartir no es de una sola ma-
anera, existen muchas formas de compartir, eso hace que exista tantas diferencias de con-
ducta dentro de una cultura.

e La cultura sufre cambios: A estos cambios se les llama evolucion. La cultura no es es-
tatica, sus integrantes aprenden de manera continua.

o La cultura es simbolica: La cultura incluye un conjunto de ideas, imaginadas por aquellas
personas que forman parte de esa cultura, ademas de la produccion material.

e La cultura se adapta: El hombre por naturaleza se adapta a diversas circunstancias, eso
también trae consigo el cambio de la cultura.

A través del entendimiento de la cultura, podemos también llevar adelante procesos de nego-
ciacion. Las normas y valores afectan las negociaciones. Si hacemos las comparaciones y de-
tectamos normas y valores importantes que diferencian a una cultura de otra, podemos com-
prender de qué manera estas diferencias afectan la negociacion. Se ha dicho también que no
todas las personas de la misma cultura comparten los mismos valores en la misma medida, ello
implica que los negociadores deberan apreciar la riqueza de las culturas en las que operan. Co-
mo ejemplo: “la comida se quema cuando hay demasiados cocineros” y “en grupo pensamos
mejor”. Aca podemos observar la diferencia de valores acerca de la independencia y la cola-
boracién, ambos valores no funcionan igual todo el tiempo, tienen ventajas y desventajas que
varian de acuerdo al contexto y a las circunstancias (Lewicki Roy; Barry Bruce; Saunders David,
2008, p. 234-247)*.

Un aspecto importante en todo proceso de negociacion es la cultura de valores. Debemos pro-
curar en todo proceso de negociacion practicar la honestidad, responsabilidad, honradez y soli-
daridad, entre otros.

LOS VALORES PUEDEN INFLUIR EN UNA NEGOCIACION

1. ;Cual es la cultura de valores que ha observado en los procesos de negociacion de
su ambito de trabajo? ¢Ayudan o dificultan?

2 Lewicki Roy; Barry Bruce; Saunders David. Fundamentos de negociacion. ogicac , 2008, p. 234-247.
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2.7 PERFILDEL NEGOCIADOR

La seleccion de los futuros negociadores debera ser una tarea tan exigente como sea posible.
Deben ser personas con cierto estilo ético de vida, que tengan tranquilidad de espiritu, valores
sélidos y seguridad en si mismos. Es importante recordar que negociar es un compromiso in-
tegro de principios y planteamientos, no solo estratégicos y tacticos, sino sobre todo huma-
nos, morales y éticos. No puede elegirse como negociador a una persona que tiene antece-
dentes de delitos, a una persona que se le conoce que no actlia con buena fe por aprovecharse
de los demas, entre otros aspectos negativos.

Es importante que el equipo negociador conozca, a través de la experiencia y la practica, las
capacidades de cada uno de sus miembros para cada tipo de negociacion, y el contexto en el
cual se desarrollaria. También es importante conocer las fortalezas y debilidades de cada uno
de los negociadores, con la finalidad de poder apoyar o ser apoyado por un equipo de trabajo
bajo condiciones de gran presion. No es lo mismo negociar en Lima, que en la selva o en la sie-
rra. No es lo mismo negociar el financiamiento de un proyecto que las exigencias comunales a
unaempresa minera.

Tomando en cuenta estas consideraciones, un buen perfil de negociador debera contar
ademas con lo siguiente:

e Altatolerancia: La toleranciaimplicatener fuerza, caractery templanza para no dejarse
influenciar por nuestras propias emociones (miedo, frustracién, entre otros). La tole-
rancia es imprescindible en la negociacion. Es respetar a los demas y aceptarlos como
son. La persona tolerante explica, dialoga, entiende, aceptay respeta al otro. La regla de
oro de latolerancia es: no hagas a nadie lo que no quieres que hagan contigo. Demostrar
alta dosis de pacienciay prudenciay respetuoso con los procedimientos establecidos.

o Control de impulsos: Muchas veces se sienten deseos de no continuar con tal o cual co-
sa, 0 de irse y nunca mas volver; o en determinadas circunstancias rompe la puerta, arroja
las cosas 0 se pone iracundo frente a ciertas reacciones de los demas. Es decir, todos per-
demos la paciencia con menor o mayor frecuencia e intensidad. Las emociones como la
ira, avaricia, envidia, impotencia u otros, pueden ser el peor enemigo en una negociacion.

e Empatico: La empatia nos hace recordar al dicho “ponerse en los zapatos del otro”. Ser
empatico o empatica es saber entender al otro, sin necesidad de compartir esas motiva-
ciones. Las ventajas de un negociador empatico es tener mejor comunicacién y enten-
dimiento, y fortalecer sus relaciones, y sentirse menos frustrado ante determinadas y di-
versas situaciones.

# Extrovertido, sociable, comunicativo: La naturaleza extrovertida y social de este perfil
gusta compartir actividades en un contexto dindmico y de interrelacion con otras perso-
nas, caracteristicas que facilitan el trabajo grupal, y por ende los procesos de negociacion.
Una fortaleza de este perfil es iniciar con facilidad una conversacién. Su elocuencia puede
ser una ventaja para un mejor sondeo de sus inquietudes porque las comunica con preci-
sionyfluidez. En grupos de trabajo genera ideas; es decir busca llevar el liderazgo.

# Asertivo: Un negociador asertivo, es aquel que tiene la habilidad de expresar y exponer

sus deseosy expectativas de una manera educada, amable, transparente, franca, abierta
ydirecta, logrando expresar o decir lo que quiere sin ofender o atentar contra los demas.
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En este sentido, emplear la asertividad es saber pedir, entender, mirar, negarse, hacery
aceptar quejas, hacery recibir cumplidos, negociar; ser moldeable y flexible para conse-
guir lo que se busca, respetando los derechos de los demas y, expresando sentimientos
de manera clara. Bastante observadoresy con gran capacidad de escucha activa.

e Lider con capacidad para trabajar en equipo: Sin duda, una de las competencias mas
valoradas es la capacidad de trabajar en equipo, que se refiere a la suma de estrategias,
procedimientos y metodologias que utiliza un grupo humano con la finalidad de alcanzar
los objetivos y metas, estableciendo altos estandares de calidad. El lider se hace en el
marco de un proceso continuo de aprendizaje a través de la sistematizacion de sus expe-
riencias. Para las negociaciones se necesitan lideres que sepan trabajar en equipo, empa-
ticos, que sepan potencializar sus capacidades durante la interrelacion, que sepan com-
partirinformacién, y arribar a consensos que beneficien el accionar del trabajo en equipoy
no de una sola persona. Las caracteristicas mas importantes del lider son la humildad y el
respeto para aceptar las ideas de otros, dar gracias a los miembros de su equipo. Se puede
decirincluso, que el liderazgo es un paradigma, que para alcanzarlo toma tiempo sobre la
base de una actitud orientada al servicio, atendiendo a quienes nos rodean, dando mues-
tras de apoyo y creatividad con la finalidad de alcanzar los objetivos trazados a nivel de
equipos de trabajo.

e Optimista: El optimismo es |la alegria y la certeza de pensar que las cosas van a salir bien.
Aln en situaciones en que aparentemente se haya perdido algo, el optimismo nos llena de
energia para continuar con nuestra lucha. Da esa capacidad de abrir oportunidades, ver el
futuro sin temor y aceptar los cambios. El optimismo es como algo magico que impulsa a
realizar las cosasy nos enmarca en ese viaje maravillo de lograr los objetivos y metas.

e Conocimiento de estrategias de negociacion: La negociacion es un conjunto de estra-
tegias. No existe una estrategia que garantice el éxito en un proceso de negociacion. Co-
nocer las estrategias de negociacion es fundamental, la capacidad de cambiar estrate-
gias en pleno proceso de negociacion da la posibilidad de abrir de manera constante opor-
tunidades de ir construyendo alternativas que enriquezcan los resultados finales de la
negociacion.

o Inteligencia emocional: Se refiere a la capacidad humana de sentir, entender, controlar
y modificar estados emocionales en uno mismo y en los demas. No es ahogar las emocio-
nes, sino dirigirlas y equilibrarlas. Determina la manera como nos relacionamos y enten-
demos el mundo. Tiene en cuenta las actitudes, los sentimientos y engloba habilidades co-
mo: el control de impulsos, autoconciencia, automotivacion, confianza, entusiasmoy empa-
tia, que configuran rasgos de caracter como la autodisciplina, la compasion o el altruismo,
que resultan indispensables para una buena y creativa adaptacion y relacionamiento social,
siendo en los procesos de negociacion muy importante la capacidad de manejar nuestros
impulsos, generar confianza y empatia, entre otros comportamientos emocionales.
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ALGUNAS PREGUNTAS PARA LA REFLEXION Y DISCUSION

¢,Cumplimos con este perfil?, jquizas con algunas?, ¢, quizas con todas?
Seamos honestos y severos en hacernos una autocritica y busqueda en
nuestro interior estas cualidades.

Como negociador soy

Como negociador necesito fortalecer

Sin embargo, es importante indicar, aun cumpliendo con todo este perfil, que
no seria suficiente si no adquirimos los conocimientos y las destrezas para
negociar.

También es importante analizar cuales son nuestras actitudes cuando
enfrentamos un conflicto, pues ellas se reflejan al momento de negociar.
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ACTIVIDAD INDIVIDUAL - FORO 1

El objetivo del foro es intercambiar puntos de vista con respecto a los temas que se vienen
trabajandoalo largo del desarrollo del médulo de capacitacion.

Las intervenciones deberan ser concretas y no pasar de 10 lineas y deben dar respuesta a los
planteamientos del tutor.

A partir de la lectura del médulo, ¢cuéles son las fortalezas con las que deben contar los
negociadores para llevar con éxito un proceso de negociacion considerando las caracteristicas
del contexto en el que trabajas? Elabora tu aporte indicando las fortalezas mas importantes
que debera tener un negociador, argumenta las experiencias que hayas tenido en diversos
contextos similares, con teorias, reportes y/o autores, entre otros. Sobre esta base, elabora
una critica personal de autoconocimiento del estilo o competencias que tienes como nego-
ciador, e identifica mejoras para convertirte en un negociador con mejores competencias.
Contexto: Por ejemplo fortalezas para negociar en un ambito cultural distinto al propio, como
negociar con comunidades nativas, o como negociar con familias, entre otros.

Tabla 7. Criterios para la evaluacion

ACTIVIDAD ASPECTO

1. Foro Participacion y manejo
de conceptos.

Aportes para la
identificacion de las
fortalezas para un
negociador en el ambito
de trabajo.

Plantea las mejoras
personales para
convertirse en un
negociador competente.

INDICADOR DE EVALUACION

Identifica con claridad y analiza las
fortalezas de un negociador y emite
opiniones sobre lo manifestado por sus
companeros.

Cuestiona las fortalezas de un negociador en
el marco de su ambito de trabajo, y del tipo
de conflictos y negociaciones que estan en
proceso. Indica las fortalezas mas
importantes de un negociador y argumenta
con experiencias de contextos similares,
teorias, reportes y/o autores, entre otros.

Elabora un analisis de autoconocimiento
personal y plantea mejoras para convertirse
en un negociador con mejores
competencias.
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AUTOEVALUACION N° 1

El objetivo de la autoevaluacion es que el participante mida su avance en el manejo de los
contenidos a lo largo del proceso de capacitacion.

1. La negociacion es:
a. Una buena preparacion (antes, durante y después).
b. Generar conexion, no preocuparnos solo por la firma de contratos.
C. Esforzarnos en comprender y entender las expectativas de la otra parte.
d. Respeto hacia los demas.
e. Poner énfasis en la escucha.
f. Todas las anteriores.
2. Toda negociacion implica:
a. Establecer acuerdos que satisfagan a una de las partes, y que tengan una
vision de corto plazo.
b. La negociacion empieza antes de sentarnos a la mesa. Al llegar a los

acuerdos debemos entender que dichos acuerdos deben ser cumplidos por
las partes. Una adecuada preparaciéon marcara el inicio de nuestro éxito en
cualquier proceso de negociacion.

C. Buena comunicacién. Busquemos tener llegada, congeniar con las partes,
adecuado volumen y tono de voz, entre otros aspectos.
d. Empatia y generacion de confianza. Interés por encontrar de manera
conjunta soluciones adecuadas y sostenibles.
e. Todas las anteriores.
3. El poder en la negociacion implica:
a. Confia en tus conocimientos adquiridos
b. Empatia, buena llegada. Cuida tus gestos, tus miradas, tu manera de tratar
a los demas.
C. Colocar las alternativas de negociaciones parecidas
d. Busque soluciones que te ayuden a salir del problema
e. Todas las anteriores
4, Los aspectos mas importantes de las emociones en la negociacion son:
a. Existen emociones negativas, positivas y neutras.
b. En la negociacion no se sienten emociones.
C. Si manejamos las emociones desde el punto de vista positivo, los

elementos que comprenden los procesos de negociacion podran ser
manejados de mejor manera.
d. Las emociones son los cambios que nuestro cuerpo experimenta.
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5. Las caracteristicas basicas de la cultura son:
a. Laculturanoseaprende.
b. La cultura no es compartida con otros.
c. La cultura sufre cambios.
d. La cultura no es simbdlica.
E. La cultura se adapta.
6. Un buen perfil del negociador es:
a. Altatolerancia.
B. Control de losimpulsos.
C. Empaticoy asertivo.
d. Comunicativoy optimista.
e. Lider con capacidad paratrabajar en equipo.
f. Conocimiento de estrategias de negociacion.
g. Todas las anteriores.
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Hoy, segin como lo establece el cronograma, tienes la oportunidad de participar en una
sesion de chat por un periodo de dos horas. El objetivo es aclarar tus dudas respecto de con-
ceptos del texto base, de la autoevaluacion, o del foro, con el objetivo de mejorar su com-
prension.

El chat es la oportunidad para aclarar tus dudas y seguir mejorando a lo largo de todo el
diplomado.

Para complementar se sugiere tratar el tema: ¢qué aspectos se deben considerar para ne-
gociar con personas que no saben negociar?, ¢es preferible no negociar?, ¢si negocias, cuales
podrian ser las consecuencias futuras?
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