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INTRODUCCTION

Partimos de la idea que nos ofrece la nueva panoramica
empresarial, donde las exigencias de la moderna empresa
se focalizan hacia el mznejo de personal y a la
utilizacidén de tacticas estratégicas que medien o hagan
posible 1la negociacidon y el manejo de conflictos en

el ambito laboral.

Ahora bien, el Trabajo Social como disciplina de 1las
Ciencias Sociales, nos brinda lia posibilidad de
intervenir en las situaciones de conflicto dentro de
la empresa con un enfoque <conciliador y negociador;
poniendo en practica los conocimientos, habilidades
y destrezas adquiridas durante nuestra formacidon

profesional.

A groso modo, los autores de este ensayo proponemos
destacar la importancia de la intervencidn profesional
del Trabajador Social <como contribucidn eficaz al
desarrollo y éxito de la empresa, a través de un enfoque
mediador que permita darle viabilidad apropiada a 1las
situaciones de conflicto. Para ésto se hace necesario
la conceptualizacidn de aspectos relevantes para 1la

fundamentacion tedrica del presente ensayo.

Para darle cierta aplicabilidad a la propuesta expuesta

en este ensayo, los autores nos trazamos basicamente




objetivos alcanzables y medibles; 1los cuales consisten
en 1implementar t&cticas bésicas de negociacidn que
nos permitan accionar con base al reconocimiento de
potencialidades de individuos y la adecuada utilizacidn

de los recursos existentes dentro de una empresa.

Simultaneo a ésto, queremos dar a conocer nuestra accidn
profesional como base de 1la efectividad para regular
las relaciones de conflicto dentro de un ente

organizacional.

Pretendemos establecer un verdadero PROCESO DE
NEGOCIACION a través de la identificacidn de problemas,
convirtiéndonos en portadores de soluciones gue permitan
controlar y mediar situaciones dificiles en la moderna

empresa.

Estimando la situacidn actual de nuestra profesidn
en el contexto laboral, detectamos como dificultad
real la falta de liderazgo y protagonismo en el quehacer
.profesional en las empresas, a lo cual se suma el campo
de accidn para nuestra profesidn. Por ésto y méas,
tomamos este tema como pilar fundamental donde podamos
establecer pautas de fundamento 1l6gico y poder demostrar
la importancia nuestra en las empresas y por ende abrir

campos de intervencidn y accidn.

El contenido tedrico de este ensayo, los autores
prefirieron estructurarlo de la siguiente manera: E1
Primer Capitulo abarca la conceptualizacidn general,
-directa e indirecta- de 1los términos béasicos de
Negociacidn y Conflicto, segin varios autores;
refiriendose unos, a la Negociacidén propiamente dicha

y otros utilizando el término como estrategia de base




para la solucidn de conflictos en 1la empresa. Asi
mismo se habla de negociacidon Laboral, estableciendolo
en sus niveles colectivos e individuales,
especificamente: Negociaciones individuales de trabajo,
negociaciones colectivas de trabajo y convenios
colectivos de trabajo. Al final de &este Capitulo,
se hace un breve bosquejo acerca de lo ha sido en los
tltimos cinco afios el proceso de negociacidn en
Colombia, estableciendo los factores caracteristicos
mads relevantes que han precedido estos procesos. Se
toma como punto de referencia datos extraidos del
Ministerio de Trabajo y la Oficina de Planeacidn vy
Estadisticas Laborales (OPEL), con base a 1lo cual

planteamos nuestra propuesta objeto de este ensayo.

El segundo Capitulo trata de sintetizar las -etapas

badsicas de la negociaciodn.

El tercer capitulo plantea 1las téacticas estratégicas,

de base para un verdadero proceso de negociacidn.

Y el cuarto y @ltimo Capitulo sirve de panel para los
autores y realizan la propuesta de "La Negociacidn
como estrategia propia del Trabajador Ste.crai.,
atribuyendole un verdadero enfoque socioldgico propio

de la profesiodn.

Al final de este ensayo, sSe sintetiza la temdtica

central a través de las respectivas conclusiones.




PRIMER CAPITULO

8 LA NEGOCIACION Y EL MANEJO DE CONFLIC
TOS EN LA EMPRESA, COMO ESTRATEGIA
DEL TRABAJADOR SOCIAL

En este primer capitulo desarrollaremos este tema de
intereés general, partiendo de la conceptualizacidn
tebrica, tomando <como referencia diversos criterios
expuestos por varios autores destacados por sus apartes
de gran contribucidén y apoyo para la tematica expuesta

en el presente ensayo.
| B9 B L A NEGOCIACION M CONFLICTOS.

Para conceptualizar la negociacidon se puede recurrir

a dos grupos de autores: Los que hacen expresamente
referencia al término "NEGOCIACION" & 1los que, sin
mencionarlo, lo wutilizan como medio de solucidén de

los conflictos.

Cabe destacar que en las f@Gltimas dos décadas (aifios
70 y 80) ha habido una proliferacidn de autores que
analizan en detalle el proceso de la negociacidn, como
una alternativa de solucidén a los diversos conflictos

que se presentan al interior de una empresa.

Ahora pues, podriamos los autores de este ensayo, tomar

como punto de referencia; desde nuestra accidn




profesional todo 1lo referente a la negociacidn como

estrategia eficaz propia del Trabajo Social.

U Tr 1r Autores que se refieren en forma especifica
a la Negociacidn.

Negociar es "...hacer que el conflicto funcione de

manera que las partes inviertan todas sus capacidades

y recursos imaginativos ©para proporcionar a la otra

parte un conjunto de beneficios que ninguno de los

dos obtendria si el otro no estuviese presente.'" (1)

"La negociacidén es un procedimiento de discusidn que
se establece entre 1las partes adversas por medio de
representantes oficiales y cuyo objetivo es el de llegar

a un acuerdo aceptable por todos." (2)

"Negociacidn es la accidn de discutir asuntos comunes
entre dos partes con el fin de 1llegar a un acuerdo.
La Negociacién es el arte de transformar un conflicto

potencial en una asociacidn creativa." (3)

"la negociacidn... constituye la alternativa a la fuerza
como un medio de resolver conflictos y como medio de

transformar las estructuras interpersonales, politicas,

(1)
JANT, FRED y GILLEITE, PAUL, Ganar ganar negociando. Como
convertir el conflicto en acuerdo. México, 1987. Cia Editorial

Continental S.A., Pag. 259.

(2)
TOUZARD, HUBERT, La mediacidén y 1la solucidn de conflictos.
Estudio psicosocioldgico. Barcelona,1980. Edit.Herder.Pag.80.

(3)

DEPRE, TARA, El arte de 1la negociacidon. 12 Edicidn espafola,
Buenos Aires,1987. Editorial Atlantida, Pag. 63.




internacionales y econdmicas. La negociacidn es

bdsicamente un intercambio de propuestas.'" (4)

"Negociar es una forma basica de conseguir
lo que se quiere de otros. es una
comunicacidén en dos sentidos, desiganada
para llegar a un acuerdo cuando usted y la
otra parte tienen alguncs intereses en comin
y otros opuestos.

La Negociacidon es un proceso de comunicacidn

bilateral con el propdsito de llegar a una
desicidn justa.' (:3

Consideramos que todos estos conceptos son validos
debido a sus diversas apreciaciones, aunque, algunos
de estos autores se refieren al término "Negociacién"
de manera muy somera Yy susceptible; dejando de lado
ciertos aspectos relevantes y acordes con su significa

cidn.

Ademds de ésto se puede anexar que los conflictos no
siempre son entre dos partes, es decir, bilaterales;

sino trilaterales y multilaterales.

Por otra parte agregamos como contribucidn de estos
conceptos que la negociacidn no solo se considera como
la Gnica forma de solucidon a los conflictos, ni mucho
menos un proceso limitante, sino mAs bien posibilitador
de diversas westrategias solucidnicas; tan cierto es

que se habla también de conciliacidn y arbitraje.

(4)
SITNISKY, MARIO, De 1la negociacidn, Ensayo sobre los modos
no violentos de transformacidn y cambio de 1la realidad.
Buenos Aires, 1985. Edit. Argonauta, Pags. 17, 69 y 88.

(5)
FISHER, ROGER y URY, WILLIAN, Obtenga el si. El arte de
dialogar sin ceder. 1986. C(Cia Edit. Continental S.A. Pag.54.




También

nos referimos al aspecto de los intereses de

las partes negociadoras, los cuales pueden ser comunes

U opuestos.

Jse

Este
una

y no

(6)

(7)

Lo 2

Autores que se refieren a los conflictos ¥y

y a su solucidn.

"Existen tres caminos para resolver conflictos:
Luchar/Litigar; Negociar/Regatear; Proyectar
una salida. S6lo los dos primeros estan al
alcance de 1los que disputan. El camino del
proyecto exige una tercera parte que pueda
observar la situacidén desde el angulo de un
tercero. Por este motivo introduzco el concepto
de pensamiento triangular. Este tercero no
es ni juez ni negociador sino un planificador
creativo." (6)

"Desde que el conflicto es una oposicidén de
voluntades, el epilogo 1llega por un acuerdo
de las mismas, por la imposicidn de una sobre
la otra o por las desapariciones de las
voluntades... el compromiso... se d& cuando
los partidos enfrentados asumen la imposibilidad
de alcanzar los objetivos que perseguian al
comenzar el conflicto... la solucidn es reducir
el objetivo hasta una entidad que haga posible
un compromiso con el oponente.'" (7)

primer autor se refiere a la negociacidn

como una estrategia eficaz @nica, utilizada

como

opcidbn maAs entre tantas para resolver conflictos

como

DE BONO, EDWARD, Conflictos. Una mejor manera de resolverlos.

Buenos Aires, 1986. Edit. Sudamericana Planeta. Pag. 8.

MILIA,
Aires,

FERNANDO, E1 conflicto. Analisis Estructural.

Buenos

1985. Instituto de Publicaciones Navales. Pag. 138.




técnica alternativa propuesta desde nuestro ambito

profesional al contexto laboral. De esta manera
agregamos —-éste- nuestro punto de vista, apoyandolo
en los conceptos luchar/litigar, negociar/regatear;

como salidas viables a la tematica del conflicto.

El segundo autor resalta la idea de que para 1llegar
a la solucidn de un conflicto es necesario llegar a
un acuerdo entre las partes, reduciendo 1los puntos
a discutir al maximo, es decir, se habla de negociacidn
indirectamente, interpretandolo como sindnimo de
reduccidn ede objetivos entre las partes intervinientes
en un conflicto. Asi pues, este autor establece que
para acufiir el término Negociacidn, debe existir
flexibilidad entre una o varias partes, osea, que sblo

asi estariamos hablando propiamente de negociacidn.

"... del modo como piensan dirimir sus
diferencias las partes afectadas. Se ofrecen
aqui una serie de formas que pueden ser empleadas
también sucesivamente: 1. La discusiodn, es decir,
la creacidn de wuna entidad en la que se
encuentran regularmente las partes litigantes,
para discutir todos los problemas agudos del
conflicto y adoptar decisiones segiin determinadas

férmulas,... 2. La... mediacién... 3. El paso
del arbitraje... 4. ... El arbitraje forzoso..."
(8)

Este {ltimo concepto pone de manifiesto la diversidad
de alternativas indispensables  para el manejo de
conflictos. Este autor, se refiere inicialmente a 1la
discusidn como la forma m&s elemental y primaria de
intervenir en los conflictos, dadndole la denominacidn

de entidad donde se did la posibilidad de expresar puntos

(8)
DAHRENDORE, RALE, Sociedad y Libertad. Hacia un analisis
socioldgico de la actualidad, 12 Edic. Madrid,1971,reimpresién.
Editorial Tecnos, Pag. 204.




comunes y adversos entre las partes y sucesivo a ésto
tomar desiciones y técnicas. En segundo lugar
trasciende la agudeza del conflicto y le ofrece un
requerimiento de mediaciodn, es decir, intervencidn
de terceras personas para el manejo de discrepancias.
En tercero y cuarto lugar corresponde a wuna solucidn
forzosa impuesta por la ley a cada una de las partes
del conflicto, cuando no han conseguido un avenimiento
sobre las peticiones de 1las partes, ademads, é&stas deben
nombrar sus representantes quienes deben actuar de
manera independiente y autdnoma para asi consolidar
un acuerdo con respecto a las normas existentes

establecidas por la ley.
1.2. L A NEGOCTIACTION L ABORATL.

para referirnos a la negociacidn laboral, es convenisnte
tratar el tema de las relaciones de trabajo y establecer

la diferenciacidn entre las individuales y colectivas.

Las relaciones de trabajo son 1las que vinculan a 1los
actores sociales, empleadores, trabajadores. El otro
actor social, que también interviene en esas relaciones
es el Estado, ©pero 1lo hace de manera tangencial;
mientras que empleadores y trabajadores interactian

directamente.

Cuando las vinculaciones son entre un trabajador -Gnico-

y un empleador — Qnico- se estd ante wuna relacidn

laboral individual.

Pero hay otras vinculaciones que se suscitan entre
grupos sociales: Trabajadores - en su conjunto— 'y

empleador 0 empleadores que dan origen a las relaciones
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laborales colectivas.

En sintesis, planteamos que la negociacidon en el &ambito
laboral, puede darse tanto a nivel <colectivo como a

nivel individual.

1.2.1. Las Negociaciones Individuales de Trabajo.

En general dentro de la doctrina laboral, ya sea ésta
juridica, socioldgica o de otro tipo, no se ha tratado
el tema de las negociaciones individuales con la misma

magnitud que las colectivas.

Pero ello no implica que no existan, sean pocas O 0o

tengan entidad propia. Por el contrario, se negocia
individualemnte a diario: condiciones de ingreso,
modificaciones de las relaciones de trabajo y
situaciones de egreso sencillamente o bien,

discrepancias entre miembros de una empresa.

En realidad, en 1lo que a mecanismos de negociaciodn
se refiere y desde el punto de vista de una teoria
general, no existen diferencias sustanciales entre
las negociaciones <colectivas y las individuales. A
ambas se 1les pueden aplicar los mismos conceptos en

cuanto a componentes y aspectos estratégicos y tActicas.

1.2.2. Las Negociaciones Colectivas y los Convenios

Colectivos de Trabajo.

Para darle via libre a la tezadtica, se hace necesario
especificar que 1la negociacidon colectiva se considera
como un proceso dinadmico, orientado a alcanzar un trato,
-ésto en la etapa inicial de un conflicto— y por otra

parte estd el Convenio Colectivo como resultante de
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este proceso inicial, el que se puede o no alcanzar,
dependiendo finalmente del manejo, herramientas y
técnicas de negociacidon llevadas a cabo durante dicho

proceso.

La negociacidn colectiva propiamente dicha es un proceso
en el que cada una de 1las partes busca hacer valer
sus opiniones y lograr algin tipo de beneficio propio.
Desde el punto de vista de los resultados, ésta puede

implicar tres tipos de relaciones: De Colaboracidn:

quienes intervienen v se comprometen en el proceso
de la negociacidn, tienen el pleno convencimiento que
llegar a acuerdos benéficos en ambos sentidos es, en
orden prioritario, la mejor opcidn. Para este caso
se puede decir, qus esta relacidn posibilita el proceso

de la negociacion. De Concenso: muy a pesar de las

discrepancias ideoldgicas y la desigualdad de objetivos
reflejadas a través de las peticiones de 1los actores
de un conflicto, prevalece la consciencia de que cada
uno debe ceder aunque sea poco; con el propbdsito de
alcanzar mutuos beneficios derivados del procesc de
negociacidn. Asi pues se logran convenciones favorables
para ambas partes o bien, beneficios wunilaterales o

desiguales. De Conflicto: En este tipo de relacidn

prevalece el radicalismo en <cada wuna de 1las partes
implicadas en el <conflicto, es decir, los actores
regularmente se enfrentan de manera intransigente donde
inicamente sSe 1impone una de ellas. Esta situaciodn
generalmente amerita fallos arbritrales o arbitrajes

forzosos.

Vale la pena mencionar en este ensayo sSituaciones muy
conocidas por todos los Colombianos, <casos sucedidos

en Colpuertos, Ferrocarriles Nacionales y algunas
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empresas privadas donde las partes se culpaban 1las
unas a las otras por el fracaso total y la quiebra
de 1las entidades. Asi pues, se hace necesario como
parte de nuestra actividad profesional y administrativa
en algunas empresas analizar los aspectos generales
de 1los conflictos laborales y formular desde Trabajo
Social la propuesta de Negociacidn como estrategia

para mejorar las relaciones laborales y mediar en 1las

situaciones de conflicto, dando luz sobre las
prevenciones que existen alrededor de ellas y
transformandolas en un verdadero y legitimo proceso

administrativo tal cual ccmo debe ser.

Para consolidar nuestra propuesta planteamos la

necesidad de responsabilizarnos totalmente ante el

manejo de este tipo de negociacidn, sean éstas
colectivas 0 individuales. En la misma medida
formulamos excelencia, profesionalismo y previo

conocimiento de las técnicas y herramientas de la
negociacidn; ésto fundamentalmente como base que
_contribuya a la solidez de 1la cultura organizacional
y por consiguiente el fortalecimiento de 1la economia

nacional..

Como profesionales dsbemos no sbdlo intervenir
posteriormente para solucionar los antagonismos que
surgen de manera natural en el campo de las relaciones
laborales, sino méds bien agilizar el curso de un proceso
de concientizacidn v desarrollo de las actitudes
humanisticas que auguren unas relaciones de alta calidad
en el escenario empresarial. Hacemos este planteamiento
con base a datos de los {ltimos <cinco afios extraidos
del boletin del Ministerio del Trabajo, especificamente

de la Oficina de Planeacion de Estadisticas Laborales
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(OPEL) ésto en materia de Negociacidén Colectiva a nivel
nacional, el cual cuestiond el mal manejo que se ha
veniudo dando al proceso de negociacidn en Colombia,
expresando de manera enumerativa y sin llegar a ser
exhaustivos las caracteristicas del proceso de negocia
cidén en 1la actualidad. son: falta de profesionalismo,
informalidad, falta de preparacidn, falta de visidn
del largo y mediano plazo, falta de <claridad de 1los
trabajadores y sus lideres sobre conceptos de empresa
y negociaciones, falta de claridad por parte de 1los
actores sobre la funcidn equilibrante que debe preceder
las relaciones laborales, falta de claridad por parte
de los actores que intervienen en el proceso de
negociacidon sobre el rol que debe desempeniar 1la

mediacidn e inspeccidn efectuadas por el Ministerio

de Trabajo, sobre valoracidon del papel de algunos
personajes dentro de la negociacidn, existencia de
negociaciones paralelas con gerentes o miembros

directivos que carecen de preparacidn en la materia.

Sin embargo existe otra gran cantidad de factores
considerados relevantes para redefinir el verdadero
objetivo de la negociacidn entre los cuales se destacan
el desconocimiento de aspectos como manejo de técticas,
preparacidén del equipo negociador, evaluacidn exacta
de los costos laborales y la contratacidn de un equipo

asesor interdisciplinario adecuado.

Pensamos entonces en la consolidacidn de esta propuesta
considerando el proceso de negociacidn como la tactica
mds adecuada para mediar los conflictos de manera tal
que ambas partes deben enfrentarlo con madurez ¥y
responsabilidad, asi mismo los autores de este ensayo
afirman que las relaciones obrero—-patronales y el

concepto de "Conflicto" tiende a ser sustituido por
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un concepto mas amable y maAs humano relacionado con
la Administracion del recurso humano y el adecuado

manejo de las relaciones industriales.




SEGUNDO CAPITULO

2. ETAPAS BASTICAS DEL RROEESE DE
NEGOCTIACTION.

Para 1llegar a convertirnos en negociadores eficaces
se hace necesario ver todas y cada una de las facetas
de un "conflicto", pues no debemos visualizar bajo
una misma ©o&ptica sino todo lo contrario ver mas alla
de nuestras propias posiciones; para que de esta manera
llegemos a un acuerdo provechoso, es decir, que logremos
llegar a verdaderas convenciones colectivas de caracter
positivo vy benéfico para las partes negociadoras.
Esto es posible a través de siete técnicas Dbéasicas
que permiten llevar a <cabo un excelente proceso de

negociacidn,
2% 1= PRIMETRA E T A P A: ESTAR PREPARADO.

Para darle idinicio a cualquier proceso de negociacibn
hay que familiarizar con el entorno y con los
precedentes del conflicto, es importante estar empapado
del mayor conocimiento posible sobre los diversos temas
que se vayan a tratar, ademds se hace indispensable
buscar otro tipo de documentaciones referidos a acuerdos
anteriores, buscar situaciomes similares, hablar con
personas que hayan trabajado 1la misma temdtica y por

ende tengan la suficiente experiencia en el ramo, leer
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prensa que contenga suficiente informacidon; en fin
no escatimar esfuerzos en buscar toda la informacidn
por insignificante que parezca, la cual puece servir
para llegar o no a la consolidacion de 1los objetivos

propuestos durante el proceso de negociaciodn.

El desconocimiento total o parcial de wuna situacidn
de conflicto, por parte del negociador; dad como
resultado una serie de desventajas en mazeria de
conocimientos, alternativas, opciones o puntos a tratar
y en fin todo lo concerniente a aspectos imjortantes

e imprescindibles de conocer en el proceso negcciador.

Es wv&lido afirmar que si no se maneja la temadtica
del conflicto, en cuanto a origenes, causas yV posibles
consecuencias,; se corre el riesgo de que la otra
parte advierta nuestras falencias y trate de sacar

provecho de esta inadecuada situaciodn.

Entre 1los riesgos que podemos correr por 10 estar
.debidamente preparados, aparte de no arrsglar el
conflicto, encontramos la incapacidad para defender
los propios objetivos, ineficacia a la hora ds evaluar

todos los puntos, sucumbir a la presidn del otro para

cerrar la negociacidn, conceder demasiadas cosas ¥y
demasiado pronto, olvidar detalles fundazentales,
no considerar las posibilidades, perder el centro

del proceso de negociacidn.

2.2. S EG UN D A E T A P A: MAXIMIZAR LAS
ALTERNATIVAS.
No es conveniente <centrarse en la consecusidn de

un solo objetivo, pues de esta manera se tornaria
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en una actitud intransigente, puesto que en la medida
que se amplie el panorama de posibilidades y opciones
se garantizan grandes perspectivas para alcanzar un
verdadero convenio, esto expresa la necesidad de
convertirnos en <creativos y dinamizadores para no
enfrascarnos en una sola via que no se sabria a ciencia
cierta si es la mejor o por el contrario un obstaculo
que reduzca al maxzimo 1las alternativas de solucidn

para un conflicto.

Wi S T ER CE R A E T A P A: NEGOCIAR CON LA
PERSONA ADECUADA.

En el manejo de <conflictos muchas veces se tienen
argumentos de gran validez, se defienden a capa ¥y
espada; pero se puede presentar que la otra parte
se limitara solo a escuchar propuestas y el cual se
limita la capacidad de tomar una desicidn sin contar
con la aprobacidon de un supervisor o lo que es peor
aiin llegar a un acuerdo ¥y posteriormente cuando
.consulte con su superior se vea obligado a dar marcha
atrds a 1lo' acordado. Esto se considera una pérdida
de tiempo y esfuerzos para una de las partes y para
la otra puede ser importante para conocer sus
debilidades y limitaciones; por ésto se recomienda
que las negociaciones se realicen con personas con
capacidad de negociacion, autondmia y respectiva

competencia para convertir sus palabras en hechos.

2.4, CUARTA E T A P A: CONCEDERSE UN MARGEN
DE MANIOBRA.

En la negociacidn, para alcanzar los objetivos

propuestos, se debe pedir siempre algo mids de 1lo que




18

se desea obtener, es decir, debemos dejar un margen
para negociar agotando las alternativas posibles,
manteniendo intacto el objetivo pactado inicialmente;
ya que si no establecemos dicho margen, el negociador,

se convertiria en un ser rigido e inaccesible.

2w S» U I NITAA E T A P A: NO CEDER DEMASIADO,
NI DEMASTADO DE PRISA.

Si se comienza a ceder demasiado en el proceso de
negociacibn y se ofrece de manera consecutiva todas
las alternativas que existan sin obtener a cambio
un acuerdo por pequefo que parezca ser, seria entonces
desfavorable para nuestra parte negociadora, ya que
al afrecer mucho y recibir poco se reduciria 1la
capacidad de aspiraciones y pretenciones objetos del

proceso de negociaciodn.

Caso contrario sucede cuando se cede poco a poco,
es asi como afloran Jlas ventajas de estudiar con més

.profundidad el conflicto.

2o Ga O B 4T A E T A P A: ESTAR PREPARADOS PARA
DECIR NO.

Dentro del proceso negociador, la palabra mas dificil
de pronunciar es '"NO", mé&s afin cuando las situaciones
se tornan dificiles, no es conveniente flaquear ante
la presidon de 1la parte adversa del conflicto, sino
reemplazar esta actitud de sumisiodn por una de
seguridad y convencimiento, es decir, no basta con
decir no sino argumentarlo, razonar y 1ldgicamente;
ya que si no creemos en nuestras propias palabras
la otra parte podria captarlo y seria entonces un

punto a favor de la parte adversa.
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Pl s S EPTIMA E T A P A: HACER QUE SU
PALABRA SEA UN VINCULO.

El m&s grave error que se puede tener como profesional
es no respetar ni cumplir todos los acuerdos por muy
insatisfechos que hayan quedado las partes

negociadoras.

Se pierde la credibilidad del negociador, cuando éste
varia en la toma de disiciones antes y después del
convenio, como efecto consecuente de la negociacidn
y en la mism medida perderia validez en si el m@mismo
proceso negociador. Por <consiguiente, estos aspectos
podrian vulnerabilizar 1la etica profesional que es
lo que posteriormente se dificulta por reivindicar
y es asi como una vez se corre el riesgo de perden

la confianza que depositan las personas en nosotros.

Aunque no es absolutamente imprescindible aplicar
las siete etapas en su totalidad al momento de dar
origen al proceso de 1la negociacidn, es posible que
se culmine con éxito todo este proceso, siempre y
cuando se procure llevar a cabo en su mayoria las
pautas dadas a <conocer en las siete etapas de 1la

negociacidn.




TERCER CAPITULO

3 TACTIEGCAS ESTRATEGICAS D E BASE
PARA UN VERDADERDO PROCESDO
D E NEGOCIACTION.

Como profesionales de Trabajo Social, debemos conocer
aspectos que nos permitan desenvolvernos como
verdaderos negociadores vy facilitadores en el manejo
de conflictos dentro de 1la empresa en la cual prestemos
prestando nuestros servicios; es por ello que se hace
necesario e indispensable basarnos en tacticas
estratégicas bien fundamentadas que permitan llevar
a cabo nuestro anhelado objetivo, debemos ser capaces
de distinguirlas y no dejarnos manipular por ellas

ya sea directa e indirectamente.

Muchas de estas técnicas son el resultado de antiguos
estilos negociadores con un ganador y un perdedor.
Dentro de las técticas de negociacidon encontramos:

CEDER POCO/GANAR MUCHO: Esta técnica es basada en

la presidén para lograr el acuerdo. Si una de 1las
partes no <concilia al menos en algunos de sus
objetivos, se puede asegurar que el acuerdo sdlo
beneficiard a una de las partes, pues si la otra parte
cede poco o nada al cumulo de objetivos que tenemos,
es mejor buscar otras alternativas o abandonar la

negociaciodn.
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POLICIA BUENO/POLICIA MALO: Esta técnica hace referencia a que

dentro de un grupo uno de ellos se muestra de manera intransigente
en los terminos establecidos, renegando de cualquier aspecto de
la negociacidén. es aqui cuando a parace la otra imagen del mismo
equipo, una persona conciliadora que tiene una actitud
completamente distinta con'capacidad para mediar y que manipula

la situacion por el ambiente dejado por su companero.

TACTICA DE EQUIPO: Esta es una maniobra en la que cada uno de

los miembros del equipo se enfrenta al otro pero de una manera
muy organizada donde cada uno serd un especialista en el papel
concreto de 1la negociacidn, que actuard como especialista en
cuestiones laborales, financieras y de asuntos internos que tienen
que ver con las politicas de la empresa. Si por el contrario
se did el caso, en el que se encuentra solo, no se debe sentir
bombardeado por el equipo contrario, se hace necesario actuar
uno solo como si fuera todo un equipo a base de una buena
preparacion en todos los aspectos que se vayan a tratar en una
negociacidén, pues si somos firmes y mantenemos nuestras posiciones

conseguiremos resultedos eficaces.

TACTICAS DE LA AUTORIDAD LIMITADA: Es " comprobado

que para obtener algin tipo de ventajas, algunos

negociadores utilizan la tactica de autoridad limitada
que consiste en no 1llevar a cabo un trato que puede
ser o no muy benéfico para nuestra parte negociadora
es asi como se puede decir que nos encontramos
limitados en neustra autoridad 6 que se necesita la
aprobacidon de wun superior. Esto permite reorganizar
la propuesta aseguir y darle 1la mejor alternativa
de solucidén al sunto o conflicto que se vaya a

intervenir.
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TACTICA DE TIEMPO: Una manera de utilizar 1z tactica

del tiempo es limitarlo, <colocar un plazo para que
la otra parte del conflicto contemple y estudie la
oferta que le podamos comunicar. Otra faceta de 1la
utilizacidén del tiempo es buscar evasivas, ignorar
el argumento por muy éontundente que se presente con
el fin de ganar el tiempo necesario para =zaniobrar

eficazmente y lograr los objetivos propuestos.

LA PRESION DEL PODER: La aplicacidon de est:z tactica

supone una manipulacidén que es ejercida sobre el
oponente de la negociacidn, expresado a través de
un lenguaje mudo-agresivo, simples miradas > gestos

que intimiden en la solucidon de un conflicto.

Cabe destacar que para un profesional, no seria ético
emplear esta tactica de manera radical, p:zsto que
se puede arreglar el conflicto de manera :zonjunta,
encontrando soluciones adecuadas a las nezesidades

de ambas partes.

Para sintetizar ésto, podemos afirmar que nc hay que
mostrar egoismo en la aplicacidon de 1la téaztica del
poder, sino todo lo contrario aplicarlo de tzl manera

que logre llegar a bases sb6lidas razonables.

ESCASEZ DE DINERO: Para lograr convinar una situacidn

en la que la otra parte exige altos presuzuestos o
demads gastos adicionales, es necesario aplicar la
tactica de la falta de dinero, es decir, alsgar que
el presupuesto destinado a solucionar dicho <conflicto
no cubre con las peticiones establecidas por 1la
contraparte, ademds podemos argumentar que nuestra

capacidad monetaria se encuentra limitada a uz2a cierta




23

cantidad de dinero o) que los fondos ya estéan

comprometidos en otros aspectos previamente

establecidos.

ULTIMATUM: Es sindénimo de la Gltima palabra, en la

que una de las partes obliga a la otra a someterse
a su voluntad, con esta tédctica se crea un ambiente

tenso y de mala voluntad.

Para contrarrestar el ultimatum, la mejor solucidn
es disponer de alternativas y opciones que permitan

la viabilizacidon del conflicto.




CUARTO CAPITULO

4. PROPUESTA ESTRATEGICA DE NEGO
CIACION EN LAS EMPRESAS. N
ENFOQUE SOCIOLOGICO PROPIO DE LA PROFESION DE
TRABA3O SOCIAL.

El tema de la '"Negociacién', viendolo desde el punto
de vista integralista, se puede afirmar que no ha
sido lo suficientemente explorado por la totalidad

de las disciplinas o ciancias del conocimiento.

Inicialmente se maneja el proceso de 1la negociacidn
a través de 1la profesidon de derecho, ésto debido a
sus aspectos legales y en la psicologia como
complemento indispensable de los elementos que enmarcan

el proceso de la negociacidn.

Preocupados por esta situacidén de aislamiento a 1la
temdtica aqui expuesta, los autores de este ensayo,
convencidos de 1la necesidad de reenfocarla hacia un
drea donde se le de el apropiado manejo profesional

que permita hacer posible la misidn propiamente dicha

Proponemos apropiarnos de este proceso de negociacidn
como técnica estratégica que haga posible mediar en
las situaciones de conflictos dentro de una empresa.

Asi pues, le atribuimos un debido enfoque socioldgico




propio de la profesidn de trabajo social y en la medida
gque se maneje desde nuestro ambito profesional, sera
considerado entonces como una practica administrativa

dentro del sistema de relaciones industriales.




CONCLUSTION

La Negociacidn se puede considerar como un procedi
miento, wun estilo, una alternativa o un mecanismo
de solucidn viable a los conflictos que se presentan

al interior de una empresa.

En el proceso de Negociacidn intervienen dos o méas
partes, es decir, tiene una dimensidn bilateral o
multilateral dependiendo del nimero de actores que

hagan parte del conflicto.

Si nos referimos a la Negociacidén como wuna opcidn
mads entre tant«:s para resolver oposiciones ideoldgicas
estamos refieriendonos entonces a la accidon de ceder,
minimizar objetivos o de igual manera, reducir
voluntades; consecuente a ésto se establecen criterios
de Ganar/Ganar, osea, extender beneficios mutuos entre
oponentes de un conflicto. Aunque no siempre las
Convenciones de wuna Negociacidn seradn benéficas para
ambas partes, prevalecen las actitudes de contribuir

al éxito del proceso negociador.

Se toman situaciones reales sucedidas en Colombia,
con el propbdsito fundamental de demostrar el manejo
que se a venido dando a 1la Negociacidon en Colombia
y de digual forma percibir los factores que de una

u otra forma prevalecen prioritariamente e imposibilitan




un estratégico y exitoso . proceso de negociacion.
Simultdaneo a ésto, apoyamos nuestra propuesta con
base a las falencias aqui expuestas que exigen un
reenfoque para consolidar el verdadero objetivo de

Negociar.

Para 1logra un proceso negociador es necesario seguir
las pautas establecidas en 1las siete etapas béasica
como estrategia fundamental en el manejo de conflicto,
ser un excelente negociador amerita tener pleno
conocimiento de la tematica del conflicto, sin perder
de vista las alternativas de soluciones viables para
ésto; asi mismo este proceso obliga a idinvestigar de
manera integral a las personas con las cuales se va
a negociar y asi mismo mantener una actitud autdnoma,

responsable e involuble.

Existen otros aspectos no de menor importancia, pero
que en su aplicabilidad no se convierten en
indispensables para alcanzar el éxito de 1la Negocia

cion.

Referente a las tacticas estratégicas de la Negociacidn
se debe poner de manifiesto 1la <creatividad y las

potencialidades que <como profesionales de trabajar,

nos deben <caracterizar; existen tacticas como Ceder
poco para Ganar mucho, tActicas de equipo, téacticas
de tiempo, de presidén y de diner; todas ellas

orientadas hacia la consecusidon de los -objetivos

propuesatos.

Finalmente proponemos a la Negociacidon desde un punto
de vista socioldgico, atinente a nuestro ambito
profesional y reflejado en 1la calidad de las relaciones

laborales en un ente organizacional.
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