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NEGOCIACIÓN


"Muchas cosas funcionarían mejor si se supiera negociar"


Por que negociar. Matriz de esfuerzo y resultado.




	CUATRO PASOS PARA DESCUBRIR OPCIONES

(Tomado de Roger Fischer)

	QUE ESTA MAL				QUE ESTA BIEN

TEORIA

	Fase II. ANALISIS			Fase III. ESTRATEGIA
	Diagnosticar el problema			Posibles opciones
	Clasificar síntomas			Remedios teóricos
	Sugerir causas				Generar ideas amplias sobre que hacer
	Observar que falta
	Barreras para resolver el problema

REALIDAD

	Fase I. EL PROBLEMA			Fase IV. PLAN DE ACCION
	Que está mal				Que se podría hacer
	Síntomas actuales			Pasos para manejar el problema
	Hechos negativos contras-
	tados con la situación deseada





FASE I:	El Problema

  -	Escenario. Ver el contexto
  -	Descripción del conflicto. Adecuado conocimiento del conflicto.
  -	Actores. Identificar y conocer las partes. Sus relaciones de poder, asociaciones y confrontación. También su experiencia en solución de conflictos.
  -	Intereses y Posiciones. Diferenciar posiciones de intereses.


FASE II:	Análisis

  -	Causas del conflicto, y, sobre todo, los obstáculos para solucionarlo.
  -	Coincidencia de intereses. Conocer y comprender el punto de vista del otro.
  -	Análisis de fuerzas. Fortalezas (acumulaciones) y debilidades de las partes.
  -	Alternativas de acuerdo o solución en base a intereses coincidentes.
  -	Opciones: posibles acuerdos. Generar ideas amplias. Alternativas para manejar el conflicto.
		Descartar las posiciones. Remover las posiciones y defender los intereses.
		Llegar a acuerdos en el campo común de intereses. Reforzar los puntos comunes.
		Que se incremente el campo común y disminuya el campo diferente
		Que se avance en el campo común incrementado


FASE III:	Estrategia

Manejo del conflicto: estrategia para lograr un acuerdo favorable a los intereses del actor.
  -	Posible desenvolvimiento del conflicto (árbol de decisiones).
  -	Buscar la mejor alternativa. Buscar posibilidades de satisfacción de los intereses de las partes. Costo-beneficio del conflicto.
  -	Como lograr que se dejen de lado las posiciones.

El movimiento de los intereses. Los intereses se desplazan en la medida en que:
  -	Se descartan posiciones
  -	Se llegan a acuerdos en el campo común de intereses
  -	Se incrementa el campo coÑun de intereses y disminuye el campo diferente
  -	Se avanza sobre el campo común incrementado
  -	Cambian las fuerzas o acumulaciones de los actores y bajan las expectativas (BATNA) de alguno de ellos. Bajar el BATNA.

Alterantivas u opciones viables de desenvolvimiento y acuerdo. Que tenga ventajas para los intereses de las partes. Hay que llegar a un acuerdo que:
		Sea mejor que nuestro BATNA
		Satisfaga nuestros intereses bien
		Los de ellos aceptablemente (al menos el BATNA), lo suficiente para ser duraderos.
		Los de los terceros tolerablemente.
		Que sea lo mejor entre muchas opciones
		Que sea legítimo.
		Que involucre compromisos realistas, operacionales y con un plan de cumplimiento.

FASE IV:	Acción

  -	Enfocar el conflicto desde las soluciones posibles, esto es mirándolo desde la solución futura, evitando encerrarse en el pasado.
  -	Concentrarse en el proceso de negociación. En este la conducta hostil y destructiva mantiene y acrecienta el conflicto. La conducta amistosa y constructiva lo reduce.
  -	Un mediador puede ser útil, sobre todo cuando las partes no saben negociar.
  -	Pasos específicos:
		Comunicación
		Legitimidad del proceso de negociación
		Compromisos
		Seguimiento
		Resultados
		Acumulaciones: bajar el BATNA

· Retroalimentación y rediseño (a fase i)



LOS SIETE ELEMENTOS DE PREPARACION

INTERESES: Las posiciones son solo máscaras.
Nuestros intereses. Los de ellos. Existen terceros cuyos intereses deben ser considerados.

BATNA: (mejor alternativa fuera del acuerdo) Interés mínimo de cada actor. Alternativa piso.
Nuestro Batna. El de la otra parte. Podemos mejorar nuestro Batna o empeorar el de ellos.

OPCIONES: Posibles acuerdos que podrían reconciliar creativamente los intereses.

LEGITIMIDAD: Que estándares podría aplicar un juez. Criterios o principios que deben "gobernar" el acuerdo, que los den legitimidad.

COMUNICACION: Que queremos aprender de ellos (conocer sus intereses 6 o 9). Como mejorar la capacidad de escuchar. Que sería persuasivo para ellos. Como trasmitimos claramente y evitamos mensajes equivocados.

RELACION: Que clase de relación podemos tener (a largo plazo). Como podemos ser incondicionalmente constructivos.

COMPROMISOS: Cual es nuestra autoridad. Cual es la de ellos. Quien es quien, quien representa a quien. Como lucirían algunos compromisos bien construidos e ilustrativos.


NEGOCIACION: UN BUEN RESULTADO

Llegar a un acuerdo que:

1. Sea mejor que nuestro Batna
2. Satisfaga los intereses:
	Los nuestros: bien
	Los de ellos: aceptablemente, lo suficiente para ser duraderos
	Los de terceros: tolerablemente.
3. Que sea lo mejor entre muchas opciones. Una solución elegante, no despreciable.
4. Que sea legítimo. No los sentimientos de una sola de las partes.
5. Que involucre compromisos bien planificados, realistas y operacionales.

Donde el proceso

6. Es eficiente, con comunicación efectiva.
7. Ayuda a construir la clase de relación que queremos


EL MOVIMIENTO DE LOS INTERESES

Los intereses pueden desplazarse y se lo hacen en la medida en que:

1. Se descarten las posiciones
2. Se lleguen a acuerdos sobre el campo común de intereses
3. Se incremente el campo común y se disminuya el campo diferente
4. Se avance sobre el campo común incrementado


DOCUMENTOS DE APOYO

· Presentación “Negociación”  
· Presentación “Estrategas” 
· Presentación “Resolución de Conflictos y Negociación” 
· Documento “Estrategias para resolver conflictos”  
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BUROCRACIA
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CONFLICTO
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