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¢Qué es la negociacion? ;Por qué es importante negociar?

La negociacidn es un proce-
so a través del cual dos o mas
personas u organizaciones se
ponen de acuerdo respecto a
un tema o problema que les
interesa a ambas, buscando
llegar a resultados concretos
que satisfagan sus necesida-
des y expectativas.

La negociacion es importante
porque permite:

Colocar propuestas de las organizaciones sociales en la agenda de los
gobiernos locales y regionales. Muchas de estas propuestas giran en
torno a problematicas sociales que afectan la calidad de vida y oportu-
nidades de desarrollo de las personas, pero que son menos visibles para
las y los politicos o funcionarios(as), como por ejemplo la lucha contra
la violencia hacia las mujeres o las escasas oportunidades laborales para
jovenes.

Dialogar entre lideres representantes de las organizaciones sociales
y autoridades y funcionarios(as) y llegar a acuerdos tomando en cuenta
la opinion de la poblacién, cuando la propuesta se ha hecho de mane-
ra participativa. Es decir, nos ejercitamos en una forma democratica de
tomar decisiones.

La negociacién permite llegar a acuerdos y satisfacer necesidades,
de esa manera sectores de la sociedad que menos participan o que
no son tomados en cuenta pueden ganar poder e influir en la gestion
publica.



Muchos de los avances normativos y de politicas piblicas que ahora exis-
ten en nuestro pais enrelacion alos derechos de las mujeres han sido fru-
to delargos procesos de negociacion de las organizaciones sociales. Enlos
espacios regionales y locales también existen organizaciones y redes que
estan aportando para avanzar hacialaigualdad entre hombres y mujeres.
La negociacion te ayudara en esta labor.

n ¢ Qué etapas tiene la negociacion?

Como todo proceso, la negociacion también tiene etapas. Para prepararnos hay
que conocerlas primero:

o Pre negociacion e Negociacion formal

Nos preparamos y Llegamos a acuerdos
generamos buenas en torno a la propuesta
condiciones para llegar a o tema que es materia
acuerdos mas adelante de negociacion

e y Hacemos seguimiento
~v a los acuerdos para su
cumplimiento

* Cuando se renegocia el ciclo vuelve a comenzar.
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* En la etapa de pre negociacion lo cen-
tral es tener una buena propuesta con
respaldo de la poblacion o de las bases
de la organizacion, planificar el proceso
gue vamos a seguir y prepararnos.

» Es clave conocer al actor con el que vamos
a negociar, identificar sus necesidades e in-
tereses, comprenderlos y buscar puntos de
encuentro para poder llegar a acuerdos.

» En la etapa de negociaciéon formal es im-
portante como presentemos la propuesta y
como nos desenvolvamos. Todo el conoci-
miento previo nos ayudara a ganar seguri-
dad.

* En la etapa de post negociacion
es importante tener claridad de
los acuerdos, informarse oportu-
namente de cémo se estd avan-
zando en las decisiones tomadas
y actuar de ser necesario para
demandar el cumplimiento de los
compromisos.

Debemos tomar en cuenta que hay dos aspectos centrales de la negocia-
cion: {Qué negociamos? ;Como negociamos?, es decir el proceso que va-
mos a seguir para negociar. Esto hay que tenerlo presente en las diversas

etapas de la negociacion.




H ¢Como nos preparamos en la primera etapa?

A continuacion vamos a presentar diversas herramientas y técnicas Utiles para
cada una de las etapas de la negociacion. Empezaremos por desarrollar algu-
nas pautas para la etapa de pre negociacion. Veamos:

( ETAPA DE PRE NEGOCIACION )

La etapa de pre negociacién es la etapa de preparacion del proceso de ne-
gociaciéon formal y puede darse cada vez que necesitemos prepararnos para
avanzar un paso mas en la negociacion.

En esta etapa vamos a trabajar en

tres aspectos claves:

* La propuesta.

e El conocimiento del actor con quien
vamos a negociar: autoridad, lider o
funcionario(a).

« La planificacién de las estrategias.

Tenemos buenas propuestas...

La propuesta es el corazon de la negociacion, es el tema que se pondra en
debate, en torno al cual llegaremos a acuerdos. Por tanto, la propuesta tiene
que ser técnicamente soélida y convincente.



Te sugerimos tomar en cuenta...

C

=

e

El diagnéstico de la realidad, busquemos que la informacion sea la mas
reciente y de fuentes confiables.

Las opiniones y aportes de la ciudadania, si hemos elaborado la propuesta
recogiendo la opinién ciudadana esta informacion tiene que estar cuantificada;
es decir, sefalar cuantas personas expresaron la opinién Ay cuantas la opinién
B, qué expresaron los hombres y qué expresaron las mujeres, o qué sefialaron
los jovenes, etc. La participacion nos sirve también para respaldar la propuesta.

Tener claridad de las prioridades. Es decir, precisar qué se va a atender
primero o por dénde se quiere empezar y por qué.

Las alternativas deben ser viables y pertinentes. Se trata de propuestas
que se pueden realizar y cuya gestion corresponde al actor con el cual esta-
mos dialogando para llegar a acuerdos.

La propuesta debera concordar de manera clara con los planes o progra-
mas que ya se estén desarrollando, como el Plan de Desarrollo Concertado
0 una politica publica o un proyecto.

La propuesta debe mostrar con claridad “las virtudes” para el actor en el
que queremos influir y los aportes al desarrollo de la comunidad, distrito o
region. Es decir, debemos explicar cémo atendiendo la problematica especi-
fica que nos interesa, aportamos al desarrollo.



Conociendo al actor, sus necesidades y expectativas

Para disefar un plan que oriente nuestras acciones y la forma en la que nos
vamos a desenvolver durante la negociaciéon formal es necesario, ademas de
contar con una buena propuesta, conocer cuales son las caracteristicas y nece-
sidades de las y los actores con los cuales vamos a negociar. Veamos:

Vocacién Es abierto
Democratica y sabe
escuchar

Tiene
Cuida su experiencia

prestigio enla

gestion

Aprecia que Ha
se reconozca sido antes
su labor dirigente

vecinal

Desconoce las Tiene
problematicas interés de ser
de género reelegido

Presentamos una lista de posibles preguntas que podemos hacer para identifi-
car las caracteristicas y necesidades de nuestro interlocutor(a):

¢Tiene experiencia de gobierno? | ‘ ’
¢Qué sabe del tema?

¢Qué piensa del tema?

¢Qué intereses personales tiene?

¢Qué intereses tiene como gestion?
¢Qué motivaciones tiene?

¢Como es su personalidad? «

¢£Qué piensa de nosotros? ;cémo nos ve? v/




¢Como vamos a negociar? ¢Cual sera nuestro estilo?

Existen dos estilos de negociacién conocidos, con diversos matices, que pue-
den orientarnos. Hablamos del estilo de negociacién confrontacional y el esti-
lo cooperativo'. Ambos estilos nos pueden servir dependiendo de la situacién
en la que estemos, aunque sugerimos desarrollar un estilo cooperativo por ser
mas constructivo.

Estilo confrontacional

1. Para elaborar los estilos presentados en el material se ha tomado en cuenta lo desarrollado en: http://
centrocolegio.blogspot.com/2007/12/estilos-de-negociacin.html, 17 abril 2012 http://www.slideshare.net/
arabel18/estilos-de-negociacion, 17 abril 2012




Estilo cooperativo Estilo confrontacional

Tiene claridad de su propuesta y
sabe como argumentarla.

Pueden hacer concesiones a fin de
que se avance en la negociacion.

Es consciente de sus propias necesi-
dades e intereses.

Se ha preocupado por informarse
acerca de la persona con la que va a
negociar.

Toma en cuenta las necesidades y
estados de animo de la otra parte.

Es paciente si ve que se esta avan-
zando en la negociacion.

Desea evitar conflictos, le interesan
las relaciones con el otro al igual que
los acuerdos a los que se llegue.

Tienen capacidad para escuchar vy
una actitud positiva.

Pueden llegar a alternativas que sa-
tisfagan a las dos partes.

Creen que su propuesta es la Unica
vélida.

Suelen mantenerse firmes e inflexi-
bles, defendiendo en todo momento
su posicion.

Sabe lo que quiere, priman sus necesi-
dades e intereses.

No siempre conoce la posicién del
otro, ni como es.

No le importa lo que sienta o piense el
otro con el que estd negociando.

Esta deseoso de acabar rapido y va
directo al punto.

Las actitudes o comportamientos del
otro puede interpretarlas como agre-
siones y responder de igual manera
agrediendo.

Escuchan poco, quieren constante-
mente colocar su punto de vista, no
se preocupan de ser simpaticos.

No le importa lo que sienta o piense el
otro con el que estd negociando.

Si bien existen varias formas de negociacion, es recomendable utilizar el estilo
cooperativo para favorecer una negociacién propositiva.
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La planificacion de las estrategias

Para planificar la estrategia tenemos que precisar:

1. ¢Quién va a negociar a nombre de la organizacion?

Se trata de elegir a las personas que van a representar a la organizacién o grupo
ante el actor que toma las decisiones. Las elegimos no solo porque tienen un
cargo dentro de la directiva de la organizacidn, sino también por sus caracteris-
ticas y dones de liderazgo favorables a la negociacion.

La idea es que trabajen en equipo durante las sesiones de negociacién, tenien-
do claridad de que le toca hacer a cada una.

PROPONGO A LA SENORA MARIA
QUE SABE CONVENCER CLUANDO HABLA

PARA QUE ELLA SEA LA QUE PRESENTE LA
PROPUESTA ¥ LA SENORA ROSA QUE SEA
LA QUE ESCRIBA LAS CONCLUSIONES
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2. ;Qué vamos a negociar?,¢Cual es nuestra agenda minima?

Si bien tenemos una propuesta que
consideramos importante, tenemos
que hacer el esfuerzo de senalar lo
que es estratégico para nosotros, lo
que debe concretarse primero.

Para tener“bajo la manga” una agenda
minima es necesario debatir y poner-
se de acuerdo en la organizacién, pues
con esa seguridad las personas que
representan a la organizacion podran
ceder, hacer concesiones o no cuando
estén negociando.

“Con una buena propuesta avanzamos varios pasos en la negociacién”

/

Debemos prepararla de tal forma que convenzaala autoridad o funcionario(a)
y “empacarla” de manera muy llamativa y agradable.

Siesta propuesta ha sido elaborada de manera participativa, entonces este sera
un punto a destacar, el nimero de personas que aportaron en su formulacion.

En caso la propuesta atienda un tema poco conocido, debemos destacar
su novedad, mostrar su magnitud con datos y compartir ejemplos de otros
ambitos del pais donde se estan impulsando iniciativas similares.

La propuesta tiene que ser breve y clara, contar con lainformacién necesaria
y definir que se quiere lograr con ella, es decir sus objetivos. Asimismo, qué
se hard para conseguir esos objetivos, es decir las estrategias (creacion de
un servicio, proyecto, norma, etc.) y luego mencionar quiénes participaran
de su conduccion y ejecucion. No hay que poner mucha informacién por-
que eso dispersa y confunde a la persona que lee o escucha la propuesta.

~

J
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3. ¢Con quienes construimos alianzas?

Para ganar mayor fuerza las organizaciones de mujeres y jovenes pueden aliarse,
o pueden buscar articular esfuerzos con otras organizaciones que persigan objeti-
vos similares y estén dispuestas a apoyar.

Para poder aliarnos debemos precisar primero qué gana la organizacién con la que
nos aliamos y qué ganamos nosotros, y trabajar de manera cooperativa, apoyando-
nos mutuamente en las acciones de movilizacién, presion u otras que se impulsen
durante el proceso de negociacion. Cuando sumamos con otros se suma también
nuestra creatividad y capacidad organizativa.

D

MUNICIPIO

il Mugeres Y JOVENES
POR LA IGUALDAD
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4. ;Con gquién vamos a negociar?

Como hemos dicho es importante conocer a la persona o grupo con el cual va-
mos a negociar. Ademas de saber cémo es, qué piensa y que posicidn tiene,
debemos conocer su estilo para negociar. Saber eso nos ayuda a prepararnos.
Veamos algunos ejemplos:

y A
Si nos encontramos con una persona que sabe escuchar y tiene una

buena disposicion para llegar a acuerdos, nuestra actitud también

debiera ser cooperativa y amigable. Si por el contrario, su actitud es

déspota y nos trata con distancia, entonces nuestra actitud cambia y

es mas enérgica y demandamos consideracion y buen trato como ciu-

dadanas que somos. J

-

(\Si la persona con la que estamos negociando desconoce el tema )
ademas tiene una actitud soberbia, entonces nuestro rol sera infor-
marle del tema y mostrarle la magnitud de la problemética que ha
dado lugar a la propuesta. Asimismo, podemos emplear normas que
respaldan la iniciativa que la institucién publica estd en la obligacion
de cumplir. Debemos buscar argumentos para neutralizar sus co-
mentarios negativos a nuestras propuestas. J

__

Si la autoridad con la que estamos dialogando tiene como interés
ganar un mayor reconocimiento en la poblacién, podemos destacar
que esta propuesta ha sido elaborada con la opinién de muchas or-
ganizaciones, de manera descentralizada y que estas miles de perso-
nas estan a la expectativa de los acuerdos a los que se llegue.
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’ £Qué tenemos en comin?

Un tema que debemos conocer es qué esta planteando la autoridad o persona
con la que vamos a negociar para evaluar si tenemos intereses comunes para
empezar por alli en la negociacion.

JOVENES

NO QUIERO

OCUPADOS EN
ACTIVIDADES FORMATIVAS GUEE:A;: ;A:EDEAS
Y RECREATIVAS

Como nos hemos informado previamente de la opinién de la persona con D
gue vamos a negociar entonces sabremos en qué aspectos podemos coin-
cidiry emplear esos puntos en comun para iniciar el didlogo en la sesién de
negociacion. Asi se crea un ambiente mas favorable.

Por ejemplo, si ambos valoramos la democracia y esperamos que la pobla-
cion participe mas en el desarrollo, entonces la propuesta de formar a las
mujeres como ciudadanas y promover normas para ampliar la cuota de par-
ticipacion en los CCL son pertinentes, no sélo porque es un derecho de las
mujeres participar, sino que con ello se va aportar a la democracia local. J
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’ ¢Qué diferencias tenemos?

También es importante precisar las diferencias en los enfoques y las propues-
tas. Aqui el reto es mayor. Se trata de neutralizar o convencer al otro de que lo
que estamos planteando es favorable, util, importante y viable a diferencia
de lo que él o ella piensa. Para ello, tenemos que prepararnos con ejemplos de
otras experiencias, manejando las normas, estadisticas, destacando las ventajas
para la gestion, para la poblacién, etc.

Pudiera ser que el alcalde considere que es un gasto y no una in-
version implementar un proyecto de mejora del parque con juegos
para las y los nifios, mientras que nosotras podemos pensar que es
una inversion porque eso permitira que los nifos y nifas puedan
acceder a un espacio de recreaciéon adecuado.

O puede que el comité de vigilancia considere muy importante for-
talecer sus capacidades para ejercer su rol y en ese sentido demande
un programa formativo y que el funcionario considere que esa no es
responsabilidad de la municipalidad. J
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5. Démonos tiempo
para la negociacion

Si bien es cierto no podemos
precisar todas las fechas en las
que se sostendran las reunio-
nes con las autoridades pues
eso depende de ambas partes,
si podemos tener claridad de
la primera fecha y programar-
nos con tiempo para no fallar y
estar a tiempo en la sesion de
negociacion.

Luego se establecera un crono-
grama de trabajo.

6. ;Donde se va
arealizar la negociacion?

Se trata de precisar el lugar donde
se va a realizar la sesién de negocia-
cion. Si es el municipio o local del
gobierno regional, o es una entidad
publica, o un local comunal debe-
mos ver en la medida de nuestras
posibilidades que todo esté listo
(el local, las sillas, mesa de trabajo,
materiales, la iluminacién, la ubi-
cacion, los equipos que empleare-
mos, multimedia u otros).

Y si no depende de nosotros este
arreglo, es necesario ir a visitar antes
el lugar donde nos vamos a reunir
para familiarizarnos y de ser posible
poner algunas condiciones.
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La gestion de la informacion y los argumentos

La informacién y cémo la manejamos es muy importante y para ello debemos
prepararnos. Sefialamos algunas recomendaciones para argumentar:

«v Debemos precisar en qué momento se presentara la propuesta y
cdmo la vamos a presentar.

v Debemos precisar el orden en el que vamos a presentar la pro-
puesta e informacion.

v También debemos conversar acerca de la informacién que no
queremos compartir aun.

v Debemos preparar los argumentos que se van a decir en caso la
otra persona se niegue.

v Debemos imaginar qué argumentos empleara la otra parte y si
fuera el caso cOmo vamos a neutralizar esa opiniéon negativa o
como vamos a retomarla si es positiva.

v Es necesario ensayar argumentos para convencer al otro, que
ayuden a llegar a acuerdos.

“Argumentar es convencer al resto que lo que planteamos es algo bue-
noy acertado. Convencer no es imponer. Convencer no es pelearse con
el resto. Si un dirigente(a) o lider pelea no convence a nadie; por el con-
trario, provoca que rechacen sus ideas. Los argumentos son las buenas
razones que sustentan nuestras opiniones”. 2

* Cuando argumentamos estamos presentando una idea que se va a
confrontar con otras ideas, se va a enriquecer.

* Asumamos que si estamos negociando y estamos argumentando
participamos de un proceso de didlogo, por ello es central escuchar.

2. ACS Calandria (1999), Serie de Comunicacion, Manual 3 Yo opino. Lima Perd
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¢Como argumentar mejor?

Para una buena argumentacion se recomienda seguir los siguientes
pasos3:

1. Ordena tus ideas en un esquema mental o escrito.

2. Para poder argumentar hay que tener claridad de qué queremos
comunicar. Tratemos de plantear en pocas ideas lo que queremos
decir y ejercittmonos con una companiera y evaluemos juntas si se
comprende y es convincente lo que decimos.

3. Precisa las pruebas o fundamentos que ayudaradn a sustentar tu
opinién. Por ejemplo, en los casos de violencia la estadistica, in-
formacién de casos que registra el Centro Emergencia Mujer; en
los casos de enfermedades estomacales, los registros del centro de
salud.

4. Piensaen las ventajas y desventajas de la propuesta, con seguridad
de eso también se hablard en la sesidn de negociacion.

5. No temas decir “no sé, voy a informarme”. Eso es mejor a plantear
una idea equivocada sin sustento para salir del paso.

6. Habla con la cabeza y el corazén, busca llegar a los sentimientos
no solo a la razén.

Recordemos que nos preparamos para la negociacion, enton-
ces debemos definir con claridad qué queremos, qué pretende-

mos conseguir y como lo conseguiremos, dialogando y siendo
proactivos(as).

3. En base al manual 3 - Yo opino. Serie de Comunicacion. ACS Calandria (1999), Lima Pert.

19



Propuestiv

&

Iternativa

ARARIWA

oD .
E,Sfi.,e.ﬂ'a? desco [EP

cipca-peru

7
N/

\/

SER

Con el apoyo de:

REVENUE “ATCH eed M

CHARLES STEWART
MOTT FOUNDATION

INSTITUTE v
Entwicklungsdienst

Calle Ledn de la Fuente 110 Magdalena del Mar, Lima
Teléfonos: 613-8313/613-8314
Telefax: 613-8315
Correo electrénico: propuest@desco.org.pe






