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Resumen Abstract

En sistemas de partidos fragmentados, la negociacion y el In fragmented parties system, negotiation and agreements
acuerdo resultan imprescindibles para garantizar la gober- become necessary in order to guarantee governability. In
nabilidad. En este breve articulo repasemos de forma grdfi- this short article we review two essential decalogues to stic-
ca dos decdlogos esenciales para tener éxito en este proceso. ceed in this process, in a graphic way. The first acts like a
El primero de ellos como palanca para lograr los objetivos lever to achieve pursued objectives and the second prevents
perseguidos, y el segundo para evitar que la negociacion se negotiation from breaking off.

rompa.
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Un negociador lo vinculamos a la consecucién de si-
tuaciones dificiles de solventar. Sin embargo, no ha-
blamos de este mismo perfil como un generador de
consensos o facilitador de acuerdos desde la genera-
ciéon de alternativas y de cambio, que es lo que hace
un negociador.

Negociar es el arte de
ponerse de acuerdo.

En estos nuevos tiempos esta habilidad se convierte
en necesidad y quisiera dar algunas claves para con-
seguir el objetivo de gestionar el conflicto de intereses
politicos, es decir, negociar para la conformacién o fa-
cilitar gobiernos.

La capacidad para generar consensos es una habilidad
que la clase politica debe dominar, pero en estos tiem-
pos se convierte en una necesidad. Ante todo debe-
mos tener claro que el mejor proceso de negociacion
es aquel que genera nuevas realidades y se centra en
soluciones creativas por encima del tradicional inter-
cambio de recursos, en los que ademas siempre una
de las partes se siente perjudicada o al menos no satis-
fecha con el resultado.

La clave estrategica no es generar
la sensacion de que hemos ganado,
SiNo que ganamaos juntos.

Una de las claves es no generar la sensacion de que he-
mos ganado, sino que ganamos juntos. Esa es la clave
estratégica que puede condicionar no tanto el desarro-
llo, que es clave, sino el mismo resultado del proceso.

Repasemos de forma grafica dos decalogos esenciales
para tener éxito en este proceso. El primero de ellos
como palanca para lograr los objetivos, el segundo
para evitar que la negociacién no llegue a buen puerto.

I. DECALOGO PARA LOGRAR
EL CONSENSO

1. Analizar las percepciones y posiciones desarrolla-

das por la otra parte en campana.

2. Practicar de forma constante la empatia, hacer que
se sienta que les importas.

3. Descubrir los intereses de la otra parte, sus moti-
vaciones.

4., Pensar siempre en los intereses de las partes, no en
sus posiciones.

5. Fraccionar el problema en partes mas pequenas.
6. Generar alternativas y apertura a nuevas ideas.

7. Tratar de romper, desde la creatividad, con los re-
cursos clasicos.

8. Proyectar las consecuencias hacia el futuro. Visua-
lice con la otra parte.

9. Usar los medios de comunicacién para influir en
pro de “tu acuerdo”.

10. Medir las consecuencias sobre las decisiones po-

liticas.

II. DECALOGO PARA EVITAR ROMPER
EL PROCESO

1. Atacaralaotra parte, ataque al problema.
2. Desatender los intereses comunes.
3. Involucrar a las personas en el problema.

4. No usar las amenazas si no las va a cumplir, pierde
credibilidad.

5. Bvitar la polarizacion, evite el conmigo o contra mi.

6. Evitar la percepcion selectiva: solo atiendo los he-
chos que me dan la razén.

7. Evitar la profecia auto cumplida: nos comporta-
mos para cumplir nuestras sospechas previas.

8. Entrampamiento: Evitamos retractar, no nos gusta.
9. Entrar en bucle: solo usamos los mismos argumentos.

10 Usar criterios subjetivos.

Pero ante todo, busque el interés y las aspiraciones de
los ciudadanos, a eso se llama hacer ciudadania.

Juan Quesada
Socio de C&Q consultores.

A\ S I @JQuesada_

MAS PDDER LOCAL. EL CONSULTOR

w
w



