DEFINICION DE CONFLICTO

« DIFERENCIA DE OPINIONES Y/O INTERESES ENTRE LOS MIEMBROS DE
UNA ORGANIZACION

* O ENTRE ORGANIZACIONES
* ES ALGO NATURAL Y HABITUAL

* HAY QUE GESTIONARLO, TIENE POTENCIALIDAD POSITIVA



GESTION DE CONFLICTOS

* TOMA DE DECISIONES
* MEDIACION

* NEGOCIACION



“En una negociacion funciona la diplomacia; la
diplomacia es que los demds hagan lo que nosotros
queremos que hagan, y que ademds, lo hagan
agradecidos”. —

Dale Carnegie

Es el procedimiento de discusion que se establece entre
partes contrarias, por medio de representantes oficiales y
cuyo objetivo es llegar a un acuerdo aceptable para ellas.

No es un fin en si mismo
Al menos existen dos partes.
Division por desacuerdo en intereses.
Relacion voluntaria o alternativa




;Para qué negoclar?

Para la consecucion de objetivos en organizaciones con
entornos cambiantes, con muchos actores y con el poder

repartido

Para obtener algo mejor que los resultados sin negociar.
Porque expectativas de “ganar” y “ceder”, ganar- ganar



-

...en todo
proceso de
negociacion
existe

El mejor acuerdo es aquel que no puede mejorar
en nada el resultado de ninguna de las partes
sin empeorar en algo el resultado de otra

a).-Interdependencia: la consecucion de

un determinado objetivo no depende
exclusivamente de una de las partes, sino

que se requiere de la participacion del
otro .

b).- Desacuerdo en intereses. la
consecucion de un objetivo, la realizacion
de determinadas tareas o la forma de

entender un problema tiene diferentes
perspectivas 0 se realiza desde
posiciones en principio
contrapuestas o enfrentadas.

c).- Posibilidad o necesidad de lograr

un acuerdo: existencia de posibilidad real
de llegar a un acuerdo a partir de las
posiciones iniciales .



Dilema del negociador

éQueé tipo de negociacion establezco?

Coopero y
creo valor

Negociacion Negociacion
por por
principios posiciones




Negociacion

e Duro con los
Por problemas

pOSiCioneS » duro con las personas

e Duro con los
problemas

prinCipiOS * suave con las personas
El Metodo

Harvard



éQueé tipo de negociacion establezco?

Entre mas actores intervengan mas

Compito y f | Inconvenientes tendra

reclamo Debilidades o
o « |neficiencia

» Poner en peligro las relaciones personales

mi~ parte

A la larga se puede llegar a acuerdos

A

F I i | » Proporciona un punto de partida en situaciones
Limite @4 * Informa a la contraparte lo que uno quiere

\ 1. El espacio continuo de la negg,

legociacion

Negociacion por Posiciones

El Método

Harvai



¢Queé tipo de negociacion establezco?

Separacion del problemay las personas

« Concentracion en los intereses no en las posiciones

| + Generacion de variedad de alternativas antes de decidir
gue hacer y resultados basados en patrones objetivos

| » Sugiere buscar beneficios mutuos

« Si hay intereses en conflicto deben resolverse en base a
patrones justos

Negociacion por Principios




Asignar roles teniendo en cuenta
capacidades y talentos

Informacion
acercade la

Existencia de un marco de la
contraparte

negociacion, UN CONTEXTO
indispensable de conocer

Existencia de Objetivos y
compromisos de las partes,
fundamental tenerlos claro.
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La competencia, se sirve de trucos...
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Autoridad ambigua
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! M} Rechazo a negociar
:

| Demandas extremas
? o Toémalo /déjalo
) )

Mentiras y pistas fa
Guerra Psicologica

Ataques personales amenazas
rutina del “bueno” y del “malo”
Interrupcion de la reunion

Frio /calor, ruido, luz
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Preparacion

Aspectos formales

Claridad de la Convocatoria,
definicidon de las partes que
negocian, su representatividad y
roles (evitar improvisaciones),
acordar un lugar de la reuniény
condiciones

(Se presentan ejemplos del entorno
de la negociacion)

Pre-negociacion: Preparacion de la Estrategia

Diagnostico del conflicto de intereses
Definicion de objetivos propios y del contraric
Recopilacion de informacion

Determinacion de poderes propios y de la
contraparte, planteamiento de una estrategia
definicion de argumentos.
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Mediador/a
(si finalmente
se decide una

mediacion)

Experto/a,

Negociador/a asesor/a,
observador/a

Portavoz, miembro activo de la
delegacion



Durante la
ociacion

Atencion al proceso

e Aclaracion Reglas 'y f de comunicacion (RISl TR e
Procedimientos e Representatividad de roles
e Comprobacion de la agenda e Atencion a uso de tacticasy

y orden del dia comunicacion no verbal.

e Escucha activa, analisis y
solicitud de aclaraciones

e Disposicion de los equipos
negociadores en la mesa

N
1 Orden de la Reunidn : ‘_

2' ,

“Debemos escuchar lo que se dice, pero aun
mds importante en una negociacion, es
escuchar todo aquello que no se dice...”

Peter Drucker




RPost -negociacion

Analisis de la afectacion del
proceso a futuras negociaciones

Documentacion Comunicaciodn Firma de las
del acuerdo publica partes
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