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La negociacidn requiere Hay varias formas de entablar En la realizacion de dindmicas
del desarrollo de ciertas procesos de negociacion. y actividades se incentiva
habilidades que las podemos Ahora aprenderemos una de la participacidn activa e
aprender a cualquier edad. ellas en la que el principal igualitaria tanto de mujeresy
Te daremos un conjunto objetivo es GANAR-GANAR, hombresy en las exposiciones

de recomendaciones con es decir,donde todos y todas se promueve que haya una
las que puedes iniciar este ganamos algo. participacion del 50% de
emocionante camino de hombresy el 50% de mujeres.

aprendizaje.

Para aprender No se juzgs,
recordemos No se criticay
que:

No se amonesta |las opiniones.




Sesion 1;
‘““Una mirada a mi comunidad?”

La negociacion es un
proceso de didlogo y
exposicion de intereses
entre personas u
organizaciones, a través del
cual se ponen de acuerdo
sobre un temay buscan
soluciones concretasy
validas para
todos y todas.

Hoy aprenderemos cdmo ser un buen negociador o una
buena negociadora.

Los y las participantes brindan su opinidn sobre qué aspectos y necesidades deben
mejorar o cambiar en su comunidad. Se relacionan Ias necesidades identificadas con los

derechos humanos aprendidos en el médulo pasado.

Responden: ¢Es importante gozar de todos los derechos? ¢Cémo lo podemos lograr?




Negociar para ganar todos y todas

La negociacion se utiliza en todos los ambitos de nuestra
vida: en el fFamiliar, en el social y en el laboral. En una buena
negociacion todas y todos podemos ganar.

Como cualquier otra habilidad, podemos aprender a negociar.
La negociacidon es una habilidad que se puede desarrollar con
la practica.

Adema3s, la negociacion nos permite llegar a acuerdos y
satisfFacer 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 gestién publica.

Plenario:

Se identifican las instituciones que hay en la comunidad y/o distrito y discuten
3 qué institucidon le corresponde solucionar y satisfacer las necesidades

. “. ‘ identificadas en la dindmica anterior.
ARYERYah




Caracteristicas de la buena negociadora y
el buen negociador:

Son muchas las caracteristicas que definen una buena y buen negociador entre ellas podemos seBalar las
siguientes: ser entusiasta, persuasivo/persuasiva, comunicador/comunicadora y paciente.

Entusiasta: aborda la J Q Persuasivo/a: sabe convencer
. o0 B [ (] ope
negociacion con ganas | b i | y utiliza aquellos argumentos
congilusién. Aplicagtodo syu o\l | 1GIPALIDAD [ » que sean mas apropiados, los
entusiasmo y energia en tratar g i ‘ que ma3s le puedan interesar a
de alcanzar un buen acuerdo. ‘ ; J la otra parte.
A | = o
‘ -_— ol i & l

Gran comunicador/a: sabe

Paciente: sabe esperar, las
operaciones llevan un ritmo
que conviene respetar. No
debemos precipitarnos
intentando cerrar un acuerdo
por miedo a perderlo.

presentar con claridad su &
oferta y consigue captar el
interés de la otra parte. Se

expresa con conviccion.

Le gusta negociar: |a negociacion
no le asusta, todo lo contrario,
la contempla como un desafio,
se siente cémodo/a. Tampoco

le asustan las negociaciones

complicadas, pueden incluso hasta

motivarle mas.

Un buen negociador o una buena negociadora actua de manera ética y transparente, ddndole valor a |a negociacion

como un medio vdlido para lograr los objetivos, ejercer derechos y lograr acuerdos beneficiosos para su comunidad.



Saber hacer
preguntas

Actividad:

En parejas realizamos | Cada pareja elige quien

Una de las habilidades que todo lider y la practica S50 QIS e§ B,.Iuego

lideresa debe desarrollar para ser una mutuamente, con £k e [ [BrEEdeEE —>

buena negociadora o buen negociador, =l elaliiznke sieloge =€ mtcfr"camblan o @ ®

es realizar preguntas adecuadas para Her A U role’s. & representa .

orientar la conversacion y obtener Ia un l'de'f © Ilder.esa dele l
comunidad; mientras

infFormacidn que necesita.

“B"representa a un/a @ @

Funcionario/a <~
0 autoridad del
gobierno local.

Para realizar prequntas adecuadas se
necesita saber escuchar con el fin de
centrar nuestra atencidn e identificar
el mensaje que se nos quiere transmitir,
identificar las dudas y replantear
preguntas. Por otro lado, realizar
preguntas adecuadas también requiere
saber expresar nuestras ideas con
claridad.

Py ) PN
a8 4

Plenario:

¢Es importante aprender a hacer preguntas
en una conversacion? ¢Como lo podemos

De®0a® -
AAYER Ve




Sesion 2:
‘“Siempre preparadas y preparados”
Hoy aprenderemos las fases de |a negociacidny ‘ ’

desarrollaremos la fase de preparacion. ‘

“El mercado” Se solicita a los participantes que se dividan en

o geo ¥ grupos de vendedores/as y compradores/as. Se les entrega
[ ]
Escenlflcac'°“' imagenes para que los/as vendedores/as armen sus stands

y coloquen el precio a sus productos. Los/as vendedores/as
ofrecen las ofertas y los compradores/as hacen contraofertas,
hasta llegar a un acuerdo entre ambos/as.



Fases de la negociacion

La negociacidon es importante porque permite colocar propuestas de las organizaciones sociales en |la
agenda de los gobiernos locales y regionales.

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

Llegamos a acuerdos en
torno a la propuesta o

tema que es materia de
negociacion.

Nos preparamos y
generamos buenas e NEGOCIACION Hacemos seguimiento
condiciones para FORMAL a los acuerdos para su

llegar a acuerdos mas cumplimiento.

adelante.

c PRE NEGOCIACION e POST NEGOCIACION

10



1. Etapa de .
pre negociacion

Es |a etapa de preparacion del proceso
de negociacién formal y puede darse
cada vez que la organizacion necesite
prepararse para avanzar un paso mas en
la negociacion.

:Con quiénes construimos
alianzas?

Para poder aliarnos debemos precisar primero qué gana
la organizacidn con la que nos aliamos y qué ganamos
nosotros, y trabajar de manera cooperativa, apoydndonos
mutuamente en las acciones de movilizacion, presién u
otras que se impulsen durante el proceso de negociacion.
Cuando sumamos con otros/as se suma también nuestra
creatividad y capacidad organizativa.




:Queé vamos a negociar? La propuesta

La propuesta a negociar debe cumplir con los siguientes requisitos:

v

v

v

. o Cada equipo define una propuesta considerando las necesidades
ACtI\IIdad: identificadas en la primera sesién (ver Anexo 2).

12

Recoger las necesidades de Ia organizacién o comunidad.

Incluir Ia opiniones y aportes de las personas de la comunidad u organizacion. La participacidon nos sirve
para respaldar la propuesta.

Establecer las prioridades. Es decir, precisar qué se va a atender primero o por ddnde se quiere empezary
por qué.

Ser clara, viable y especifica. /

La preparacionde la
propuesta es el corazdn
de la negociacion.
Por tanto, la propuesta

tiene que ser

técnicamente sdliday
convincente. /

Coincidir de manera clara con los planes o programas que
ya se estén desarrollando en la localidad, como el Plan de
Desarrollo Concertado, una politica publica o un proyecto.

La propuesta debe aportar al desarrollo de la comunidad,
distrito o region. Es decir, debemos explicar cémo atendiendo
la problematica especifica que nos interesa, aportamos al
desarrollo.

7 —

) —
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:Con quién vamos a negociar?

Adema3s de definir la propuesta a negociar, debemos identificar y conocer con quién se va a realizar Ia negociacion
(autoridades, representantes de empresas u otras organizaciones), por ello nos preguntamos:

(Tiene experiencia iQue sabeyque
de gobierno o de piensa del tema?
negocio?

néOQS‘:)?erOISenSC% 2130 :Qué intereses
s v)é 5 representa?

{Qué
motivaciones
tieney
coOmo es su
personalidad?

13



» Sinosencontramos con una persona que sabe
escuchary tiene una buena disposicion para llegar
a acuerdos, nuestra actitud también deberia ser
cooperativa y amigable.

» Sisu actitud es déspota y nos trata con distancia,
entonces nuestra actitud cambiaria y debe ser mas
enérgica y demandamos consideracion y buen trato
como ciudadanas/os que somos. Debemos buscar
argumentos para neutralizar sus comentarios
negativos a nuestras propuestas.

Q

N\

> Sila persona con la que estamos negociando desconoce el tema
y adema3s tiene una actitud soberbia, entonces nuestro rol sera
infFormarle del tema y mostrarle Ia magnitud de |a problematica

que dio lugar a |a propuesta. B 8

> Sila autoridad con la que estamos dialogando tiene como
interés ganar un mayor reconocimiento en la poblacidn,
podemos destacar que esta propuesta ha sido elaborada con la
opinién de muchas organizaciones y que todas ellas estan a la
expectativa de los acuerdos a los que se llegue.




:Cual es la estrategia?

c La organizacidon debe precisar en qué
momento se presentara |la propuestay
como la vamos a presentar, considerando
esta Fecha como la primera negociacion
para lo cual debemos estar preparados
y preparadas.

Durante las reuniones de preparacion,
no temamos decir “no sé, voy a
informarme”. Eso es mejor a plantear
una idea equivocada sin sustento para
salir del paso.

En la organizacion debemos conversar
acerca de la informacidn que no
queremos compartir aun.

6

Precisar el lugar donde se va a realizar la
sesion de negociacion.

La organizacidon asigna a quién va a
presentar la propuesta e informacidn.

La organizacidon prepara los argumentos
que se van a decir en caso la otra
persona se niegue. Es necesario ensayar
argumentos para convencerlo/la, que
ayuden a llegar a acuerdos.

15
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Asignar las diferentes Funciones de los/as
integrantes de la organizacion durante la
negociacion.

La organizacidon debe tomar acuerdos
acerca de cudles son los logros mayores
a alcanzar en la negociacidén, en qué se
puede cedery cudles serian las exigencias
minimas.

Propongo a la senora
Maria para que sea la que
presente |la propuesta
y a la senora Rosa que

sea la que escriba las
conclusiones.



:Como vamos a
negociar?
:Cualsera
nuestro estilo?

Existen dos estilos de
negociacion conocidos, con
diversos matices, que pueden
orientarnos. Hablamos

del estilo de negociacidn
confrontacional y el
cooperativo.

Estilo confrontacional
\

Cree que su propuesta es la Unica valida.

Suele mantenerse firme e inflexible, defendiendo en
todo momento su posicion.

Sabelo que quiere, priman sus necesidades eintereses.

No siempre conoce la posicidon del otro o |a otra, ni
como es.

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

Estd deseoso/sa de acabar rapido y va directo al punto.

Las actitudes o comportamientos del otro o la otra
puede interpretarlas como agresiones y responder de
igual manera agrediendo.

Escucha poco, quiere constantemente colocar su
punto de vista, no se preocupa de ser simpatico/a.

17



Estilo cooperativo

» Tieneclaridad de su propuesta y sabe cdmo argumentarla.

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

» Esconsciente de sus propias necesidades e intereses.

» Sehapreocupado porinformarse acercadelapersonaconla
que va a negociar.

» Toma en cuenta las necesidades y estados de 3nimo de |a
otra parte.

» Es paciente si ve que se estd avanzando en la negociacion.

4
v

Desea evitar conflictos, le interesa las relaciones con el otro
o la otra al igual que los acuerdos a los que se llegue.

» Tiene capacidad para escuchary una actitud positiva.

» Puede llegar a alternativas que satisfagan a las dos partes.

Con dos parejas (hombre y mujer) voluntarias se escenifica el estilo de negociacién
ACtiVidad: confrontacional y el cooperativo. Se relacionan ambos estilos con Ia comunicacidn
agresiva y la comunicaciéon adecuada, trabajadas en el médulo anterior.




Sesion 3:
‘““Soy capaz de negociar”

Hoy aprendemos a fortalecer la preparacion para el momento preciso
de la negociacidon y conocer nuestras acciones en Ia post negociacion.

2. Etapa dg
negociacion

La etapa de negociacion Formal puede
contener varias sesiones de trabajo
con quienes toman las decisiones y
otras acciones complementarias de

presion de ser necesarias, como la
intervencion de nuestros aliados y
aliadas para que puedan interceder.

Recomendaciones generales

y especificas en cada uno de

los momentos de la sesidn de
negociacion.

19



SABER ESCUCHAR, HABLAR MENOS

PREGUNTAR AL OTRO/A SOBRE SUS
IDEAS, POSTURAS Y RAZONES

OPORTUNIDADES

PROGRAMA DE
PREVENCION DE
VIOLENCIA

. NO INTERRUMPIR CUANDOEL/LA
OBSERVAR Y ANALIZAR COMO SE OTRO/A ESTA PRESENTANDO SU
DESENVUELVE LA OTRA PERSONA PROPUESTA O POSTURAS

iDéjalo que
termine!




NO RESPONDER SI NO HEMOS PREGUNTARAL/LA OTRO/A SOBRE

ENTENDIDO LA PREGUNTA SUS IDEAS, POSTURAS Y RAZONES

/
No he dicho

€so.

No, por favor,
¢podria
explicar mas su
idea?

Entonces, ¢nos
esta diciendo
que no hay
plata para el
programa?

NO LLEGAR A CONCLUSIONES
APRESURADAS O ANTOJADIZAS

Si tienen prisa,
conversamos en
otro momento.




Los momentos que se presentan en la negociacion

1.

Presentarla

VA propuesta. 2 5

Realizarel cierre de la
negociacion: firmar el
acta de la reunion.

Explicar el por qué
de la propuesta.

3.

Argumentar con
entusiasmo la
propueta.

Conceder-ganar: si
tenemos que ceder,
que se especifique qué
logramos de nuestra
propuesta.

5. 4. | | |
Por ejemplo, si estamos negociando |3
Escucharla construccidon de una biblioteca comunal para
: ropuestay los los nifios y las nifas, un canal de regadio y
Realizar un resumen. P -
argumentos de la un reservorio de agua; podemos llegar a un
otra parte. acuerdo de construir un proyecto primeroy

luego otro y no ambos al mismo tiempo.
22



Elaboramos una propuesta para
presentar la negociacion

Guia de elaboracmn de la
propuesta de negociacion

Datos generales: cQuién presenta la propuesta?
¢Qué propone? ¢Ddénde se va a realizar?

Objetivo: cQué se espera lograr con la propuesta?
¢Para qué?

Justificacion: ¢Por qué es importante el proyecto?
¢Cudl es la motivacion?

Beneficiarios/as: ¢A quién va dirigido? ¢A quién va a
beneficiar?

Actividades: ¢cQué actividades se deben realizar para
lograr concretar |la propuesta?

Plazo de ejecucion: ¢Para cudndo se espera que se
culmine el proyecto?

. Trabajo con los equipos formados en la sesidn anterior, a partir de la propuesta
Actividad: definida en la sesién pasada, mejoremos y detallemos la propuesta que serd motivo
de negociacion. Estos equipos representan a posibles“organizaciones’, el equipo
puede asignar un nombre a esta organizacion.




3. Etapade -
° o & La vigilancia ciudadana: es un mecanismo de
pOSt negOCIaC|on participacion de los/as ciudadanos/as en el control de

la gestidn publica. La vigilancia ciudadana se realiza
desde la sociedad civil, es decir, suele ser impulsada
por asociaciones, instituciones y organizaciones de la

Esta etapa nos permite hacer un sociedad civil.

seguimiento a los acuerdos llegados

con la autoridad. Cuando los actos del gobierno no respetan la ley y no
cumplen los acuerdos de la negociacion, la vigilancia

En la etapa de seguimiento podemos ciudadana“hace sonar la alarma’, las expone ante la

involucrar a otros espacios de ciudadania, medios de comunicacidny, en el caso de obras

concertacidn local o regional, los publicas que ya cuenten con financiamiento aprobado, se

comités de vigilancia, las mesas de puede solicitar la intervencién de la Contraloria General de

concertacién tematicas, entre otras. la Republica.

v w

Presentamos cuatro tipos de
acciones que podemos impulsar:

O




Entrevista con autoridades, empresas u otros decisores:
como parte del sequimiento podemos solicitar entrevistas
con las autoridades y Funcionariado, y en ese espacio y

con compromiso en mano, dialogar sobre lo avanzado

y las limitaciones en la gestidén. También se puede pedir
explicaciones y pactar un nuevo cronograma o algunos
cambios en los acuerdos para seguir avanzando.

La Audiencia Publica es el espacio a través del cual

los gobiernos rinden cuentas a la ciudadania: estas
audiencias deben realizarse por lo menos dos veces al
ano. Las autoridades informan acerca de los avances y
las limitaciones en Ia ejecucidn del Plan de Desarrollo, los
proyectos, la gestion presupuestal.

Solicitar y gestionar informacion sobre los acuerdos

y su implementacion: El funcionario o funcionaria tiene
un maximo de 12 dias habiles para poder responder a la
ciudadana o ciudadano que pide la informacidn. Esta accidon
se hace en base alaley 27806, Ley de Transparenciay
Acceso a la Informacién Publica.

La idea es informarnos para hacer un buen seguimiento, asi en el didlogo con las
autoridades podremos citar la informacidon y |a fuente de donde la obtuvimos,

eso le da mayor seriedad a nuestros argumentos y solicitud de informacion.




Sesion 4:
‘Arar para sembrar, practicar

para aprender”

Hoy aprenderemos a simular un ambiente de negociacidn para practicar lo aprendido.

Limitaciones

que se pueden
presentar durante
la negociacion:

Como negociadoras y negociadores
tenemos que prestar mucha atencion
a situaciones que pueden jugar en
contra de la negociacion e impidan que
se llegue a acuerdos satisfactorios a
nuestra organizacion.

26

Reaccionar de forma Hablar con emociones
agresiva: evitar reaccionar negativas: nunca ofender
con agresividad y sentirnos ni humillar a las demas
atacados/as)y contra atacar. personas, aunque tengan un

Evitar huir, irse de la negocion comportamiento dificil, sobre
asi la situacion esté dificil. todo en publico.

Limitaciones para la
negociacion

No prepararse para la Amenazary no buscar
negociacion: identificar a tiempo cooperacion: hacerle ver a la otra
los intereses de la persona parte cuales son las consecuencias

con la que negociaremosy los de no llegar a un acuerdo,
argumentos mas adecuados para sin amenazar, sino buscando
la negociacion. cooperacion.




Actividad: DINAMICA:

Revisamos el documento (producto Juego de roles: el grupo elige dos
elaborado en sesidn 3) para participantes (hombre y mujer) que
identificar los argumentos mas asumirdn el papel de autoridades
relevantes y presentarlos en la en la escenificacion de las
negociacion con las autoridades. negociaciones.

Escenificacion:

Las organizaciones (son los equipos que se han formado en la sesidn anterior) eligen a una pareja
(hombre y mujer) que va a representarlos/as en la negociacidn. Se van entrevistando con las
“autoridades” para iniciar las negociaciones. Las entrevistas se realizan con un intermedio de 5
minutos, para que las/os negociadoras/es reciban recomendaciones de sus organizaciones.

Se trata de convencer, persuadir.

Escuchar cuando el otro presenta su propuesta.
Resumir para avanzar.

Conceder y ganamos

La idea es informarnos para hacer un buen seguimiento, asi en el didlogo con las autoridades podremos citar Ia informacién y la fuente de
donde la obtuvimos, eso le da mayor seriedad a nuestros argumentos y solicitud de informacidn.

27




Anexo 1:
PRACTICA: Aprendemos a hacer preguntas

En parejas realizamos la practica mutuamente, con el siguiente didlogo. Cada pareja elige quien es Ay quién
es B, luego de hacer la practica se intercambian de roles."A" representa a un lider o lideresa de la comunidad;
mientras “B" representa a un funcionario o autoridad del gobierno local.

A: Buen dia, le agradecemos que hoy esté con nosotras y nosotros.
Estamos contentas(os) de estar aqui con ustedes, por el bien de la comunidad.

A: De Ia misma forma. Queremos lo mejor para cada persona en mi comunidad, por ello le presentamos este proyecto para instalar un invernadero en
nuestra comunidad.

¢Cudles con las expectativas que tienen sobre instalar un invernadero?

A: El invernadero nos permitird tener Ias plantas a tiempo para la siembra, ademas que el invernadero sera mantenido por las mujeres de la
comunidad y asi puedan generar ingresos para sus hogares.

Es interesante porque estamos promoviendo el desarrollo de la comunidad.

A: Observo que tenemos interés en comun ¢En qué medida nuestra propuesta puede ser considerada por su equipo?
Vamos a evaluar el invernadero porque tenemos otros proyectos a ejecutar.

A: :En qué sentido lo dice? ¢:Qué acciones/actividades contempla?
Tenemos que mejorar el sistema de agua y las vias de acceso a la comunidad.

A: De acuerdo. En ese caso, le vamos a dejar el documento del proyecto del invernadero para que pueda ser evaluado. ¢Cuando podemos programar
una siguiente reunidn para discutirlo?

Que les parece si la agendamos para la siguiente semana después de la reunién de Consejo.

A: De acuerdo. Hasta la préxima semana, muchas gracias.

Muchas gracias.

28



Anexo 2:

PRACTICA DE LA SESION

Cada equipo define una propuesta considerando las necesidades identificadas en la
primera sesion

€@ Seleccionamos una problematica identificada en la sesién anterior.
e Respondemos las preguntas:
» ¢Qué piensas sobre esta situacion?
» ¢Qué proponemos para cambiarla?
¢Por qué es importante que las autoridades atiendan esta situaciéon?

>

» ¢Para qué serd importante atender esta situacion?

» ¢Nuestra propuesta coincide con los objetivos de toda la comunidad?
>

¢Cémo, atendiendo esta la situacidon especifica, aportamos al desarrollo de la comunidad?

e Redactamos la propuesta en un papelote con el nombre del grupo para identificar en las
siguientes sesiones.

O En plenaria, una representante por equipo socializa la propuesta, los dem3s equipos
brindan sus sugerencias.

29
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