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RESUMEN

RESUMEN

La intolerancia y la violencia en Colombia violencia hunden sus raices en la manera misma
como fueron concebidos € Estado y la institucionalidad colombianos; pero ademas de la
caracterizacion politica misma del Estado colombiano otros aspectos como la normatividad, la
cultura y la comunicacion que hace posible las relaciones sociales condicionan la forma de
promover y resolver conflictos, creando las posibilidades de asumirlo o no de manera violenta.

Laviolenciadel pais no es exclusivamente el conflicto politico armado, tal que el énfasis en
este desvia la atencion desde otras expresiones de la violencia que son cotidianas y manifiestas
en micro conflictos que vienen a engrosar €l volumen de violencia generalizado, aumentando las
tragedia nacional con tragedias cotidianas por agresiones y sus consecuentes lesiones y perdidas
en bienes y victimas. El enfoque en los microconflctos ha determinado la necesidad de disefiar
metodol ogias para atenderlos y reducir los indices de agresiones y victimas que son socialmente
significativos. Estas metodologias originamente disefiadas y aplicadas en e mundo empresarial
occidental en los 70, tienen antecedentes en la manera como las culturas tradicionales
campesinas e indigenas, en tanto mecanismos comunitarios alternativos para resolver
pacificamente los conflictos y se han venido institucionalizando en Colombia desde la
Constitucion de 1.991, permitiendo que métodos de resolucion de Conflictos como el disefiado
por Roger Fischer en la Universidad de Harvard sea implementado en Colombia como parte del
Programa de Pedagogia de la Tolerancia y Resolucién Pacifica de Conflictos adelantado por la
Gobernacion de Antiogquia en 1.995.
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PRESENTACION

PRESENTACION

Como estudiante de practica en el departamento de sociologia de la universidad de Antioguia me
correspondié vincularme a COMFAMA cgja de compensacion familiar de Antioquia, en €l area
de proyectos especiaes con el trabajo de sistematizar la experiencia de paz y convivencia como
un aporte tedrico y conceptual a todas aguellas personas interesadas en el trabgjo de la solucion
negociada de conflictos. Siendo €l resultado el presente documento.

Hoy en dia La mayoria de los profesionales, cualquiera sea su especialidad, deben negociar,
habilidad muy importante para desempefiarse con éxito en la actualidad en cualquier cargo, tanto
en el area de la consultoria como dentro de una organizacion; pero esta habilidad es una
necesidad no exclusiva de profesionales y politicos sino de todas las personas en nuestra vida
cotidiana para obtener resultadosy parano incurrir en violenciay agresion.

Sin duda hoy la negociacion se ha convertido en el modelo de las interacciones eficaces
entre los grupos, abarcando cada vez més, todos |os niveles de la sociedad.

Con este texto la Universidad de Antioquiay COMFAMA quieren ofrecer un aporte, como
una contribucion en su tarea por construir una sociedad mas justa, mas equitativa y mas
preparada para resolver pacificamente sus conflictos, como la via més clara hacia el crecimiento
y €l bienestar de la poblacion.

UBICACION DE LA PRACTICA DENTRO DE COMFAMA

COMFAMA cuenta con un area denominada Proyectos Especiales, desde la cua pude
conocer y trabagjar en €l presente documento, esta dependencia es un area que maneja proyectos
estratégicos para la Cagja y € Departamento en los temas de juventud, paz y convivencia y
trabajo en carcelesy poblacion en ato riesgo social.

El érea de Proyectos Especiales, cuenta con un grupo interdisciplinario de profesionales del
area socia (Psicologos, Socidlogosy Educadores Sociales); opera de acuerdo a la demanda que
de e hagan los diferentes grupos sociales, previa divulgacion y promocién de los programas;
igualmente COMFAMA através de convenios y alianzas estratégicas con otras organizaciones e
instituciones publicas y privadas, aborda e interviene poblaciones de interés.

COMFAMA, a través del Area de Proyectos Especiales esté en capacidad operativa de
recibir pasantias y brindar asesoria técnicaa nivel internacional, nacional, regiona y local.

PROBLEMA

EN LA MANERA COMO LOS ANTIOQUENOS — COLOMBIANOS — TRAMITAN Y
RESUELVEN SUS CONFLICTOS COTIDIANOS SE OBSERVA UNA RECURRENTE
INCLINACION A LA VIOLENCIA A PARTIR DE UNA INTOLERANCIA
PROFUNDAMENTE ARRAIGADA, SITUACION QUE SE HA CONVERTIDO EN UNA
OBSTACULO IMPORTANTE PARA EL DESARROLLO.

Pregunta. ¢COMO PUEDE LA PEDAGOGIA DE LA TOLERANCIA Y LA
NEGOCIACION PACIFICA DE CONFLICTOS A TRAVES DE UN MODELO COMO EL DE
HARVARD, SUSTITUIR LA VIOLENCIA COMO PRINCIPAL MECANISMO DE LOS
ANTIOQUENOS PARA RESOLVER SUS MICROCONFLICTOS?

OBJETIVOS
Objetivo General
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Cambiar la cultura de laintolerancia por la de la negociacion y la resolucién pacifica de los
conflictos. Ofreciendo elementos conceptuales y metodol6gicos para apoyar la consolidacion
institucional en nuestro pais de las formas de resolucion pacifica de conflictos.

Objetivos especificos

Ofrecer una vision general sobre las formas de negociacion pacifica de conflictos y su
posible implementacion de acuerdo a los antecedentes, especifidades y contexto cultural
colombiano.

Descubrir la manera usual mediante la cual los colombianos tramitan y resuelven sus
conflictos, como referencia paralaimplementacién de metodologias en € mismo sentido.

Mostrar el Modelo Harvard como una entre las alternativas que pueden adecuarse para
tramitar y resolver pacificamente los conflictos.

JUSTIFICACION

La sistematizacion de la experiencia es un registro necesario como referencia posterior de
evaluacion y andlisis ante nuevas aplicaciones o experiencias similares y como referente
conceptual para e disefio e implementacion posterior de una metodologia para la resolucién
pacifica de conflictos g ustada a | as particularidades e idiosincrasia de |os colombianos.

Otro factor de relevancia en la significacion de la experiencia y su sistematizacion es la
convergencia en un mismo proyecto de El estado — Gobernacion, la empresa privada —
COMFAMA vy la Academia — Universidad de Antioquia, confirmando asi la necesidad de
encarar los problemas del pais — la violencia, entre otros - de manera conjunta entre sociedad y
Estado.
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INTRODUCCION

ORIGEN Y ANTECEDENTES

El Programa de Resolucion Negociada de Conflictos desarrollado por la Caja de
Compensacion Familiar de Antioquia — COMFAMA, surge como aplicacién practica del
Programa de Paz y Convivencia, Subprograma Pedagogia de la Tolerancia
implementado por la Gobernaciéon de Antioquia en el marco del Plan de Desarrollo
Departamental 1.995 — 1.997.

El presente informe de practica es la sistematizacién de la experiencia vivida por el
autor como parte del grupo de capacitadores en Resolucién Pacifica de Conflictos que a
través de COMFAMA y por Convenio con la Gobernacion de Antioquia difundieron este
programa a lo largo y ancho del Departamento.

El Programa representa un avance institucional en el manejo de los microconflictos
cotidianos de la poblacién antioquefia, entre otras, por dos razones fundamentales a
saber : Desjudicializa y simplifica el tramite de los microconflctos cotidianos y reconoce el
rol de los individuos en la resolucién de sus conflictos privilegiando su accién protagonica;
ambos factores permiten la construccion de una cultura de la negociacioén y la tolerancia
tan necesaria para lograr niveles dignos de convivencia y reduccion de la violencia.
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1. MARCO TEORICO Y CONCEPTUAL

1. MARCO TEORICO Y CONCEPTUAL

1.1 EL CONTEXTO EN EL CUAL LOS COLOMBIANOS
TRAMITAN Y RESUELVEN SUS CONFLICTOS

La sociedad colombiana es una sociedad conflictiva, pero no solo en el sentido de que
sus tensiones rebasen la capacidad del sistema judicial cuando se trata de resolver
conflictos desde la legalidad; es conflictiva, muy especialmente, porque al margen del
marco juridico en el cual estan tipificadas conductas en términos de contravenciones o
delitos, los miembros de la sociedad colombiana se hallan inmersos en una amplia gama
de conductas y situaciones que potencian los conflictos o lo son en si mismas, que se
materializan en micro conflictos cotidianos y que se caracterizan por no estar referidas al
marco normativo — como violaciones — sino que carecen de regulacion normativa y, por
tanto, de referencia para ser tramitadas en el marco de la institucionalidad juridica.

En términos de lo anterior, pareciera ser la solucion darle presencia a nuevas
tipologias de conductas justiciables y cerrar hasta el ultimo instersicio la posibilidad de
que algun conflicto no pueda ser resuelto de manera formal e institucional. Sin embargo,
ademas de la saturacion normativa y su consecuente efecto de asfixia disciplinaria sobre
los ciudadanos, se agravaria la saturacion de las instancias de administracion de justicia,
ya colapsadas ante el volumen de negocios pendientes y deslegitimadas por su
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ineficiencia e ineficacia en términos cuantitativos, por lo menos.

La perspectiva legal, juridica y positivista de la resolucién de conflictos no solo es
insuficiente y hasta cierto punto contraproducente, sino que el énfasis con el que ha sido
defendida desde algunas instancias tiende, desgraciadamente, a confirmar que los
colombianos somos o bien unas fieras indomables o unos infelices especimenes
detenidos en la minoria de edad, tal que solo se puede evitar nuestra persistente y
barbara carniceria cuando estamos bajo estricto control y vigilancia de un agente externo;
en tal sentido el aparato judicial institucional y su aparato coactivo es susceptible de ser
reemplazado por los cédigos de los delincuentes comunes, la disciplina de los grupos
armados irregulares ( guerrilla y milicias alla, paramilitares mas alla, etc. ) y, en todo caso,
el imperio de la autoridad del “ Gran Jefe Pluma X “

El conflicto y sus formas violentas — legitimas o no — observado desde el punto de
vista de la norma externa y la autoridad que la defiende, nos ofrece como Unica
alternativa: Vigilar y Castigar.

1.1.1 EL ORIGEN DEL ESTADO NACION LATINOAMERICANO EN LAS
RAICES DE LOS CONFLICTOS Y SUS MANERAS DE RESOLVERLOS

Sin embargo la sociedad no estd definida, a veces ni siquiera esbozada, en sus
instituciones; Colombia, por citar un caso, es una sociedad en la que el primer conflicto a
resolver es el que existe entre el pais formal — juridico, institucional y el pais real. Siendo
el pais formal el que se concreta en el Estado, encontramos un actor del conflicto
relativamente maniatado para actuar como juez o arbitro en el mismo conflicto; segun se
mire, el Estado Colombiano no es solo el pais formal, sino que, juzgado desde el deber
ser de un Estado democratico, es Estado formal, que existe como coartada juridica de la
dominacion y la exclusion. Puede sonar marxista, pero si asumimos que una sociedad se
entiende desde las relaciones sociales reales existentes mas que desde los enunciados
de su trama juridica — institucional Colombia es una mezcla de dominacion y exclusion. El
referente analitico y de conocimiento no es la Constitucion, es la relacién social — lo
afirmaba Estanislao Zuleta.

No solo Marx se refirio al Estado como aparato de dominacién; Webber desde un
enfoque liberal definié y caracterizod el Estado republicano — capitalista moderno como
una la forma burocratica de la dominacién.

Los Estados- nacion latinoamericanos han sido caracterizados como una invencién
de los Estados Politicos mismos, los cuales inventaron la nacion incorporando el territorio
y sus residentes a su propio proyecto por la via militar y administrativa, a la inversa de la
I6gica social segun la cual la sociedad inventa el Estado.

Un Estado dominante y autoritario que inventa una nacién lo hace desde sus propios
parametros e intereses, que no son abstractos (nacionales) sino los intereses de los
beneficiarios del Estado y del poder politico que desde el mismo se ejerce y administra.

Las elites dominantes, usufructuarias del poder politico establecieron las bases de la
conflictividad de la sociedad colombiana, al establecer como reglas de juego y
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1. MARCO TEORICO Y CONCEPTUAL

condiciones de la relacion social la exclusién y la negacién del otro — negro, indio,
mestizo, mujer, extranjero, ateo, protestante (pero, fundamentalmente no catdlico) v,
finalmente, pobre —al cual no se le reconoce derecho alguno y es estigmatizado como
amenaza del derecho (al privilegio). No solo establecieron las tensiones entre lo diferente
y, supuestamente, extrano, también han dado un persistente ejemplo, elevado a la
categoria de imperativo categoérico social para resolver los conflictos y tensiones: El uso
recurrente de la violencia y la fuerza que internalizado por los subditos del Estado se
convierte en un imperativo categoérico cultural.

1.1.2 VARIABLES QUE SE RETROALIMENTAN PARA
CONTEXTUALIZAR LOS CONFLICTOS

El contexto en el cual los colombianos viven, procesan y tramitan sus conflictos esta
atravesado, por lo menos, por tres variables: Una politica, una normativa — juridica y una
cultural, enlazadas por una cuarta variable de caracter comunicativo.

La violencia estructural es también una construccion en la cual participa la cultura, y
que no solo es ejercida desde el punto de vista politico como choque de sectores o
fracciones alrededor del poder estatal, sino que es un ejercicio individual de cada sujeto
en cada uno de los espacios en los cuales vive su relacion social.

Hablamos de relacién social y por tanto hablamos de comunicacién, de lenguaje, y
no solo como construccioén linglistica con caracteres fonéticos y semanticas formales,
sino como capacidad general de transmitir y recibir mensajes de toda indole; una
capacidad que se materializa semantica y semioticamente (palabras, gestualidad,
recursos expresivos, énfasis, exclusiones, implicitos, etc.), donde la comunicacién no se
agota en la palabra.

Independientemente de cémo categorizemos el lenguaje y la comunicacién con
respecto de la cultura, es necesario introducirlos como una cuarta variable o factor
determinante en la construccion y procesamiento de los conflictos.

La variable comunicacional — linguistica es, en gran medida, determinante si
tomamos en cuenta, entre otros aspectos, que el uso inapropiado del lenguaje tanto
técnicamente ( por fuera de las reglas linglisticas ), como socialmente (desfasado con
respecto a una situacion concreta) suele ser un peligroso germen de conflictos,
detonante, creador de tensiones y obstaculo para resolver un conflicto por vias no
violentas.

1.1.3 VIOLENCIAS ENTRECRUZADAS Y COTIDIANAS

La relevancia politica del conflicto armado suele distraer la atencion de los conflictos de la
vida cotidiana que, sin agotar el inventario, se presentan por lo menos en forma de : La
violencia de la criminalidad comun, fundamentalmente urbana, masculina y urbana; La
violencia de “ La limpieza social “; La violencia intrabarrial, que se ha desarrollado desde
una etapa de pandillas juveniles, pasando por la violencia de grupos milicianos —
guerrilleros y llegando a su actual etapa de hegemonia urbana de los paramilitares
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agrupados en las AUC; la violencia intrafamiliar, ejercida mayoritariamente sobre las
mujeres, los nifios, los ancianos y los desvalidos o minusvalidos; la violencia en la
educacién, que va desde la ausencia misma de educacién, la desigualdad de acceso a la
misma y la violencia desde la perspectiva de los sujetos ( estudiante, maestro,
administrador docente, funcionario) como relacién de poder autoritaria, y la violencia
contra los educadores, proveniente del contexto politico; la violencia en el espacio de
trabajo ( explotacion laboral, salarios de hambre, maltrato de los patrones y entre
companeros de trabajo, trabajo infantil ); la violencia contra uno mismo bajo presion del
contexto social ( “ yo no valgo nada “, “ yo no sirvo para nada”, “ yo soy un desechable , “
somos brutos “, etc. ); y la violencia contra el medio ambiente, que es expresiva de la
practica egoista en las relaciones sociales, siendo al mismo tiempo una violencia contra
la vida — incluida la propia - y contra los derechos humanos.

Este contexto que obliga al sujeto a estar a la defensiva en una permanente lucha
por la subsistencia, situacion que experimenta la inmensa mayoria de los residentes en
Colombia — por no acudir al trillado (pero cierto) “pueblo colombiano” — hace que los
colombianos no seamos proclives a la negociacién o a los acuerdos racional y
objetivamente sustentados. En la lucha contra las diferentes facetas de la adversidad los
colombianos nos vemos unos a otros como competidores, no pocas veces como
enemigos, y rara vez como cooperantes. La cultura del “salvese quien pueda “predispone
al regateo y a la negociacién tradicional de caracter distributivo en la cual prevalece la
asimetria basada en el poder impositivo, siendo aprovechada como ventaja para doblegar
las pretensiones del otro.

La misma apelacion al Estado a través de su rama judicial dan cuenta de que el
colombiano se basa en la relacién de poder para salvaguardar sus intereses cuando
estos entran en contradiccion con los de otra (s) personas (s).

A su vez la justicia tradicional en tanto se ha fundamentado en su poder coercitivo
para imponer acuerdos ha contribuido a “verticalizar “la resolucién de conflictos vy
convertirla en un paradigma para los ciudadanos, lo cual en la practica genera la
atraccion de otros poderes concebidos para los mismos fines, que reemplazan la
autoridad del Juez — Estado cuando este, mas alla de las causas, se margina de los
conflictos sociales.

1.2 PEDAGOGIA DE LA TOLERANCIA Y
NEGOCIACION PACIFICA DE CONFLICTOS

El programa de Paz y Convivencia en el Departamento de Antioquia, fue adoptado, entre
otros programas y estrategias, por la Asamblea Departamental mediante Ordenanza 2E
del 31 de mayo de 1.995, como parte integral del Plan de Desarrollo Departamental del
Dr. Alvaro Uribe Velez, gobernador de Antioquia para el periodo 1.995-1.997. Tal Plan, de
obligatoria implementacion segun Ley 152 de 1.994.

El propésito del programa tal como se lee en la presentacion del proyecto ante la
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corporacién es: “cambiar la cultura de la intolerancia por la de la negociacion y resolucion
pacifica de los conflictos”. Mas adelante, en el texto aprobado y adoptado como norma
departamental se lee ( pag. 32): “La violencia constituye el principal obstaculo para el
desarrollo de Antioquia y se manifiesta en la alta tasa de mortalidad por homicidios de
206 por cada 100.000 habitantes en 1.993”.

Luego se plantea (pag. 49) : “ Propiciar la Paz, la convivencia y la seguridad de los
ciudadanos mediante el dialogo, la tolerancia y la concertacion, complementado con el
ejercicio de una autoridad firme, no desafiante y respetuosa de los derechos humanos,
con el fin de alcanzar una sociedad menos confrontada y mas solidaria.(...) Desarrollar el
programa de pedagogia de la tolerancia con cobertura en el ambito familiar, escolar,
municipal y comunitario”.

Esta propuesta se implementaria mediante la capacitacién de 40.000 personas en la
negociacion de conflictos, entre otros medios a utilizar: Apoyo a reinsertados, madres
comunitarias, promocién de los derechos humanos y fortalecimiento de la justicia.

El programa de Paz y Convivencia recibié presupuesto por $ 4.115.600 millones, y se
permitid su ejecucion — como otros programas del Plan de Desarrollo- mediante
convenios y contratos con entidades privadas sin animo de lucro de reconocida
idoneidad, y de conformidad con lo dispuesto en la Ordenanza misma y el Articulo 355 de
la Constitucién Politica.

Lo que siguio fue la convocatoria de tales entidades por parte de la Gobernacién de
Antioquia, y el soporte de la academia atraves de la Universidad de Antioquia.

COMFAMA en razon de su objeto y su misién se vinculo al programa atraves de la
Subdireccién de Desarrollo Estratégico.

El aporte conceptual de COMFAMA al programa consistié en la adopcién del método
de Negociacion por principios, originalmente implementado por la Universidad de
Harvard- EE.UU, adaptado para los micro conflictos cotidianos de la poblacién
antioquenfa.

1.3 ANTECEDENTES DE LA NEGOCIACION
INSTITUCIONALIZADA DE CONFLICTOS EN
COLOMBIA

1.3.1 LA JUSTICIA COMUNITARIA UNA ALTERNATIVA PARA LAS
INSTITUCIONES

Lo anterior no significa que en Colombia y en Latinoamérica no existan formas o
mecanismos comunitarios — auténomos — y alternativos de resolucion de conflictos,
significa en cambio que no son los predominantes, por hacer parte de una cultura
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sometida y subordinada — mas exactamente, excluida — de nuestra tradicion cultural
occidental y racionalista. Estos mecanismos y métodos alternativos de resolucion de
conflictos que funcionan al margen del paradigma racionalista occidental se expresan en
practicas institucionales indigenas o por lo menos inspiradas en los indoamericanos vy
practicas de justicia popular de origen campesino, de ellos hacen parte:

Las Asociaciones de Pobladores de Ri6 de Janeiro ( Brasil), creadas en los anos
1.970s por los pobladores de barrios de invasion para resolver sus conflictos sin tener
que recurrir a las instancias oficiales, a las cuales temian desde su caracter de
comunidades ilegales.

Las Rondas Campesinas de Cajamarca ( Peru ) también de los 70s — cooptadas
posteriormente por los gobiernos para la lucha contrainsurgente — que se iniciaron como
mecanismos de vigilancia colectiva de las comunidades y se desarrollaron hasta resolver
todo tipo de conflictos comunitarios.

Los Mayoritarios del Choco (Colombia), creados por las comunidades
afroamericanas para ser mecanismos de mediacion comunitaria de conflictos.

Los Palabreros Wayu de la Guajira ( Colombia )
Las autoridades tradicionales indigenas.

Estos mecanismos de justicia comunitaria informal, si bien no predominantes, se han
convertido en referencia y antecedente de practicas institucionalizadas de resolucion
alternativa de conflictos como Los Juzgados de Pequefas Causas (Brasil, década de los
80) y Los Jueces de Paz (Peru y Colombia).

La llamada “litigiosidad represada de las pequefas causas “ ha exigido desarrollos
institucionales para dar tramite alternativo a los conflictos comunitarios y por tanto a
obligado al sistema judicial racional y burocratico a responder mediante la creacién de
tales instancias.

1.2.3 EL NACIMIENTO DE LA MEDIACION EN OCCIDENTE COMO
MECANISMO INSTITUCIONAL PARA RESOLVER CONFLICTOS

La mediacion nace en la década de 1.970, como una nueva instititucion dirigida a la
resolucion alternativa de conflictos; crecié rapido, gracias a sus buenos resultados y fue
incorporada al sistema legal, asi, en el estado de California se instituyo como instancia
obligatoria previa al juicio- excepto en los casos penales.

La mediacion puede también funcionar en el ambito privado y los mediadores pueden
ser llamados por la comunidad.

A finales de la década de los 1.970 comenzoé la mediacion en Inglaterra, al principio
en manos de abogados independientes, y en 1.989 se establecioé la primera compania
privada dedicada a la solucién alternativa de disputas.

Aunque la mediacion en Inglaterra presenta semejanzas con EEUU, presenta dos
tipos de mediacién . A) Sector Publico. Es un trabajo social de apoyo a los tribunales,
pero no como instancia obligatoria previa a la instancia formal. Y B) Sector Voluntario.

12
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Con 50 o 60 agencias, atendiendo 2.000 o 3.000 casos por afo. En Francia, la mediacion
parte de la figura del Ombudsman, como intermediario entre los particulares y los
distintos organismos oficiales, o sea, comienza en el derecho Publico para extenderse al
Privado. En 1.982 se institucionaliza la mediacién en el derecho laboral y en 1.990 en el
derecho civil.

Como antecedente de la mediacion se citan los buenos resultados obtenidos en las
empresas para resolver pequenos conflictos intradepartamentales, cuando intervenian
determinadas personas que por sus caracteristicas individuales ayudaban a resolver los
conflictos de forma mas rapida y economica. La Linea tradicional de Mediacion Harvard
ha salido del campo empresarial. Al provenir del campo empresarial, la mediacién ha
hecho suyos, como metaforas, una gran cantidad de términos que tienen connotaciones
econdmicas, tales como: Acordar, negociar, transar, gerenciar, etc.

El modelo tradicional de Harvard, al aumentar la posicién de imparcialidad borra el
tema de los valores y puede llegar a estar en rifia con la ética. Este es un punto muy
importante para tener en cuenta porque restringe las areas de aplicabilidad de la
mediacion.

1.3.3 GENERALIDADES DE MODELOS DE MEDIACION

Modelo Tradicional - Lineal Harvard
Fundamentacion.

Comunicacion lineal verbal. La funcion del mediador es ser un facilitador de la
comunicacion para lograr un dialogo entendido como comunicacion bilateral efectiva.

Causalidad Lineal . El conflicto tiene una causa que es el desacuerdo. No se toma en
cuenta que son muchas las causas que pueden llevar al conflicto.

Contexto. No se toma en cuenta como factor determinante del conflicto, es un
modelo contextual.

Historia. Es un modelo ahistorico que trata de eliminar las percepciones de errores
del pasado que impiden la comprension del presente y un acuerdo sobre el futuro.

Intrapsiquico. Se toma a las personas como un todo, se clasifican tipos de interés, y
no se toma en cuenta el factor relacional.

Método.

Aireacion del conflicto por las partes, como punto de entrada para evitar que durante
el proceso las emociones interfieran. Un desahogo previo.

Neutralidad del mediador. Es imparcial ante prejuicios y valoraciones, y es
equidistante, al no aliarse con ninguna de las partes.

Caos hacia el orden. Se considera que las partes llegan en una situacién de caos, la
funcion del mediador es introducir el orden.

Meta.

La meta es lograr el acuerdo mediante la disminucién de las diferencias entre las
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partes y aumentar las semejanzas.
Modelo transformativo de Bush y Folger
Fundamentacion
Comunicacién circular. Se basa en el restablecimiento de la relacion.
Causalidad circular. Las causas del conflicto son multiples y se retroalimamentan.
Método

Empowerment. Potenciamiento del protagonismo de cada una de las partes,
haciéndolas sentir responsables de sus acciones.

Reconocimiento mutuo del protagonismo de las partes, es decir, el otro es un co-
protagonista.

Meta

Modificar la relacién entre las partes, no importando si llegan 0 no a un acuerdo.
Modelo Circular- Narrativo Sara Cobb

Fundamentacién

Comunicacién circular. Comunicacién entendida como un todo — personas vy
mensaje. Elementos verbales y gestuales. Si la comunicacion es un todo, las partes no
pueden no comunicarse.

Marco tedrico

Comunicacién analdgica ( Bateson, Watdawick): Aspectos pragmaticos de la
comunicacion, nocion de contexto — histdrico, espacial.

Terapia familiar sistémica: El problema es la solucién intentada ( y que ha fracasado);
reformulacion, externalizacion, connotacion posisiva y preguntas circulares.

Epistemologia de la cibernética de segundo orden, Teoria del observador — Heinz
Von Foerster, Humberto maturana : Realidad entre paréntesis, observador participante.

Construccionismo social — Keneth Gergen.

Teoria Postmoderna del significado — Michael White : No limite entre linglistica y
retdrica, conceptualizacion sobre narrativas.

Método

Aumentar las diferencias no borrarlas. Las partes llegan a la mediacion con un orden,
su orden rigido, al cual hay que introducirle el caos para flexibilizar el sistema, y posibilitar
nuevas alternativas que den lugar a un nuevo orden.

Legitimar las personas. Cada persona tiene un lugar legitimo dentro de la situacion.
Todos quieren tener la razon.

Cambiar el significado. Hay que construir una historia alternativa a la que cada una
de las partes trae a la mediacion.

Contexto. El contexto se crea en la mediacién y se modifica a lo largo del proceso.
Meta
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Fomentar la reflexion y no la aireacién de las historias.
Cambiar el significado.

Lograr un acuerdo, que es posible — aunque no meta fundamental- al cambiar las
pautas.

1.4 LA INSTITUCIONALIZACION DE LA NEGOCIACION
DE CONFLICTOS EN COLOMBIA

En Colombia el marco constitucional de 1.991 ha avanzado en este sentido con normas
como el art. 116 de la C.P, que trae las figuras de los arbitros y conciliadores en equidad;
el art. 228 de la C.P que posibilita la desconcentracion de la prestacion del servicio
publico de la justicia ; el art. 229 de C.P que determina el acceso de los particulares a la
justicia como un derecho constitucional y abre la posibilidad de que la ley establezca
cuando se podra litigar sin abogado; y las Jurisdicciones Especiales : Jueces de Paz, art.
247 C.P. y Jurisdicciones indigenas, art. 246 C.P.

Este articulado constitucional ha traido avances en la justicia alternativa mediante,
por ejemplo, la legislacion establecida en las leyes 123 de 1.991 y 446 de 1.998, sobre la
conciliacion y el arbitraje, entre otros tépicos sobre el particular.

De esta manera el ordenamiento legal se abre a la posibilidad de nuevas maneras de
impartir justicia y de resolver los conflictos, de una manera tal que los sujetos —
ciudadanos tienen un amplio margen de maniobra, de autonomia y de protagonismo en la
resolucion de sus conflictos pacificamente y sin desbordar en la violencia.

1.5 EL MODELO DE NEGOCIACION DEL
COLOMBIANO MEDIO

La tradicion politica, social y, en ultima instancia cultural, ha determinado una manera
especifica y tipica colombiana de resolver los conflictos, basada en la imposicion, la
intransigencia y la violencia; el colombiano medio negocia y cede solo cuando su propio
interés esta en juego, lo cual da lugar a negociaciones en la que la ganancia o beneficio
para las partes suele ser asimétrica. Esta actitud obstaculiza la posibilidad de obtener
ganancias mutuas a partir de la creacién de nuevo valor. Los colombianos como
negociadores oscilamos de manera permanente entre la dominacion y la sumision lo cual
nos puede caracterizar - y de hecho lo hace — como unos negociadores
fundamentalmente emocionales ( por no decir primarios), con incapacidad de separar el
problema de las personas, radicalizados en posiciones distributivas de regateo — “ el tira y
encoge “ - e incapaces de plantear propuestas o alternativas que satisfagan un interés
comun o colectivo.
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La negociacion tradicional no siendo inmodificable si se ha rodeado y protegido con
sus propias salvaguardas que la retroalimentan desde su uso recurrente e inveterado. En
tal sentido las técnicas y/o estrategias de resolucién alternativa de conflictos pueden, sin
lugar a duda, generar todo tipo de resistencias.

1.6 CARACTERIZACION GENERAL DEL CONFLICTO Y
LA VIOLENCIA

La caracterizaciéon humana (Histérico social) de la violencia es apenas el primer elemento
en su delimitacion. Pero, en el multiple universo de relaciones humanas, ¢ qué diferencia
a las violentas de las demas? Tres caracteristicas basicas configuran la relacién violenta:
es una relacion de fuerza, que produce dano y que tiene direccionalidad. Lo que le da
mayor identidad a la violencia es la fuerza. En el lenguaje cotidiano "

Es posible agrupar las teorias sobre los "Conflictos" en tres grandes campos o
puntos de vista:

1.6.1 Desde la vision de la psicologia.

Dicen los Psicélogos que el conflicto es "un estado organico” (una situacion anémala, una
"enfermedad"), en el que se manifiestan comportamientos agresivos — violentos o no -,
cuya finalidad es destruir, herir, matar, o perturbar a alguien en su persona o en sus
bienes. Asi:

Los comportamientos conflictos provendrian de instintos e impulsos internos y
espontaneos.

A su vez, estos instintos e impulsos serian reacciones provocadas por Frustraciones
externas.

El "Psicoanalisis" es un método de investigacion sicoldégica que busca traer a la
conciencia los sentimientos oscuros o reprimidos, a fin de tratar las enfermedades
nerviosas de origen mental. Para los psicoanalistas existen instintos ("de vida",
generalmente sexuales y placenteros; y "de muerte", generalmente agresivos vy
destructores), que a veces se complementan pero que también entran en choque en
otras oportunidades, con base en los cuales se explican los comportamientos agresivas o
no de uno y de otro.

Hay psicologos que se explican los conflictos profundizando en estudios sobre las
agresiones, o0 sobre las frustraciones, o sobre los estimulos a la conducta humana, pero
casi siempre enfrentando el riesgo de ser tachados como "reduccionistas".

1
Saul, Franco. El quinto: No matar. Tercer mundo editores,1999.p. 5.
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1.6.2 Desde el punto de vista de la Sociologia.

Para unos Socidlogos (los "Funcionalistas"), los Conflictos son "desajustes" que se
producen en los sistemas sociales y que pueden y deben ser corregidos mediante la
formacion y la educacion.

Para otros Socidlogos (los "Marxistas"), los conflictos son manifestaciones de las
luchas sociales, econdémicas y politicas que se presentan entre las clases sociales.

Otros sostienen que los Conflictos son conductas deliberadas, de enfrentamiento
racionalizado, en los que es posible emplear la violencia de manera calculada o dentro de
marcos precisos y determinados. Asi, los Conflictos solo serian "formas de socializacion"
utilizadas por determinadas personas y grupos.

Otros plantean que los Conflictos son los "motores" del cambio y del desarrollo de los
grupos humanos: serian situaciones con muchas facetas, a estudiar por parte de todas
las ciencias y disciplinas. Asi, los Conflictos llegarian a ser "oportunidades para cambiar
el estado de las cosas", en las que con toda seguridad se encontrara a algunos que se
resisten a que las cosas cambien.

Hay acuerdo general para definir el conflicto como una situacién en la que coexisten,
entre seres humanos, unos fines y unos valores enfrentados, o exclusivos de unos o de
otros.

Para muchos sociblogos, el conflicto cumple con varias funciones de "socializacién",
asi:

El conflicto refuerza la identidad de los grupos enfrentados

El conflicto refuerza también su cohesion interna

El conflicto, paraddjicamente, aproxima a los beligerantes

El conflicto mantiene, o establece, un equilibrio de poderes

Es decir, el conflicto seria "el motor" de los cambios sociales.

1.6.3 Desde el punto de vista de la Psico-Sociologia.

Dicen los Psicologos sociales que los Conflictos son situaciones en las que los individuos
persiguen metas diferentes o contradictorias, lo que les impulsa a "competir" entre si.
Pero, no es esta una competencia libre: en ella influyen los ambientes sociales y publicos.

Es decir, los Conflictos serian rivalidades que dependen a la vez de factores
subjetivos internos y de factores objetivos externos.

Para sus analisis, estos profesionales recurren generalmente a la Teoria de los
Juegos: hacen calculos matematicos sobre las probabilidades, mediante los cuales se
persigue analizar la estructura de una situacion conflictiva, hasta llegar a "la decisién mas
optima" para cada uno de los actores enfrentados. Es decir, a cada parte se le calcula su
mejor estrategia, la que se desarrollara en una "matriz de resultados" con la que se entra
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en competencia por el mayor beneficio posible.

En lo relativo al "Poder", la Teoria de los Juegos permite "operacionalizar" (medir) su
estructura: el tipo de poder que esta en juego, y la cantidad de poder que posee cada
parte. Se debe operacionalizar cada variable (comportamientos, opiniones, formas de
interaccion, etc.), lo que lleva a establecer simetrias o asimetrias en el manejo (o
manipulacién) del poder, con todo lo cual los Conflictos deben resolverse para beneficio
de unos y perjuicio de otros.

Ademas, para los Psicologos sociales cuenta la hipotesis de que los rasgos de la
personalidad de los individuos comprometidos también influyen en el desarrollo de los
conflictos.

Para los pensadores clasicos de la filosofia griega antigua, todo "conflicto" era un
Encuentro de dos individuos con intereses encontrados, una reunién de dos seres con
objetivos enfrentados pero con la intencion de resolver ese problema comun que los
separaba. Para ello no existia solo la confrontacion sino también una oportunidad Unica
para resolver conjuntamente problemas comunes.

Por esto mismo, y ademas porque para estos fildsofos antiguos todo era un proceso
(o "desarrollo continuo"), sabian que debian llegar a soluciones parciales, las que poco a
poco se transformarian en acuerdos mayores y mas estables; no perseguian "soluciones
totales" que pretendieran terminar con los conflictos.

Entre nosotros, por los continuos cambios histéricos posteriores (verdaderas
"tergiversaciones histdricas") se ha perdido esta concepcion creadora de los conflictos;
hoy consideramos el conflicto como "un problema", "una molestia", o "un riesgo". Pero
podemos y debemos rescatar el sentido inicial de los conflictos y creer que es
precisamente en las crisis en las que pueden surgir nuevas posibilidades de desarrollo y
de progreso.

Simplificando, todo conflicto tendria una misma estructura la cual se compone de la
interaccion de tres elementos:

Las Personas, o sea, los "actores" que intervienen

El Proceso, o las formas de desarrollo de los conflictos
El Problema, o las diferencias entre los actores.

En lo que se refiere a las "Personas" debemos pensar:
Todo conflicto involucra a multiples personas

Toda persona involucrada defiende unos "Intereses", tiene unos "Valores", y desea
satisfacer unas "Necesidades".

Toda persona posee y ejerce alguna cantidad de Poder
Ante todo, debemos separar el Problema de las Personas.
En lo que se refiere al "Proceso" de los conflictos, pensemos:

El desarrollo de todo conflicto gira en torno a la "Comunicacién entre las Personas".
Si se rompe se agudizan los enfrentamientos, si se mantiene y fortalece se llega siempre
a los acuerdos y las soluciones.
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Mantener la comunicacion entre las personas no implica "ceder" ante el otro: de lo
que se trata es que, entre ambos, pensemos soluciones de beneficio mutuo.

En cuanto al "Problema", tengamos en cuenta:

Lo basico es distinguir si el conflicto es "Genuino" (real) o es "Innecesario"
(aparente).

Debemos trabajar conjuntamente en la solucion de "problemas concretos", uno a
uno, poco a poco.

Asi, lograremos comprender mejor los conflictos (sin tener que evadirlos, negarlos, o
creer que deben acabarse), al tiempo que se cultivan valores que tienen que ver con la
democracia y la paz.

Como es légico, para poder comprender mejor nuestros conflictos, con miras a
"negociarlos" — y ganar en ello -, se requiere que existan unas condiciones minimas (que
muchas veces no existiran), como las siguientes:

Que existan algunos intereses comunes, o por lo menos complementarios
Que las partes estén (o hayan sido) motivadas para llegar a un acuerdo
Que haya una cierta autonomia en la conducta de cada uno.

Lo que debe inquietarnos no es conseguir una definicion perfecta del conflicto, sino
comprender y desarrollar las construcciones tedricas que hay detrds de cada
conceptualizacion que conozcamos, sin pretender una fusion de las mismas.

Resolver, regular o canalizar los conflictos han sido metas de muchos movimientos
filosoéficos, politicos o culturales, tanto a nivel internacional como en niveles regionales y
locales. Ha sido esta, por ejemplo, la motivacidon que tenemos los seres humanos para
crear, mantener y perfeccionar una organizacion como las Naciones Unidas. Es decir, el
ideal de la Paz sigue siendo el motor que nos impulsa a todos por los dificiles caminos del
entendimiento humano; es la utopia a realizar en todas las latitudes del planeta.

Modernamente se han organizado importantes centros de estudio especializados en
la regulacién y resolucion de los conflictos, en los cuales se aprende a realizar funciones
como las de "mediador", "conciliador”, o "arbitro", o "negociador", actuando y trabajando
principalmente a nivel de conflictos domésticos, laborales y medioambientales. (Esto
porque las técnicas de Resolucion con las que trabajan parecen, hasta ahora, mas
adecuadas para solventar conflictos de ambito reducido, puesto que para los
"macro-conflictos" las técnicas resolutivas son mas complicadas, bien porque se trata de
reclamar derechos innegociables.

El conflicto es normal, si entendemos y reconocemos el valor e importancia de la
diferencia.

Frente al manejo violento de los conflictos que tanto drama y catastrofe ha dejado a
la humanidad, se plantea otro esquema o método de resolucién a través de la
negociacién, que nos permite hacer un tratamiento pacifico de los mismos.
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2. FUNDAMENTOS TEORICOS DEL
MODELO DE NEGOCIACION HARVARD
APLICADOS EN LA EXPERIENCIA DE
COMFAMA EN NEGOCIACION PACIFICA
DE CONFLICOS

“los hombres son siempre nifios, aun cuando a veces asombren por su crueldad. Siempre
necesitan educacion, tutela y amor”

Maximo Gorki

2.1 GENERALIDADES DEL MODELO HARVARD

El Proyecto de Negociacion de Harvard fue fundado por Roger Fisher, profesor de la
Facultad de Leyes de la Universidad de Harvard, EE.UU. El propésito del Proyecto es el
de ayudar a las personas y organizaciones a un mejor y mas efectivo manejo de los
conflictos mediante el desarrollo y la propagacion del modelo de negociacién y
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mediacion. Entre las publicaciones mas sobresalientes, se encuentran dos de los trabajos
del profesor Fisher: "Si, de Acuerdo, Cémo Negociar sin Ceder"(Coautor: Ury), y "Como
Reunirse, Creando una Relacion que lleve al Si" (Coautor: Brown)

Las organizaciones Conflicto Management Inc., CMI, creadas en Estados Unidos a
partir del reconocido Proyecto de Negociacion de Harvard establecido por Roger Fisher,
han venido trabajando conjuntamente para desarrollar las mejores ideas en negociacién y
aplicarlas a complejos problemas de la vida publica y privada. CMI Internacional Group se
fundé con el fin de darle respuesta a la amplia demanda, primordialmente en
Latinoamérica, de servicios profesionales de consultoria, manejo de relaciones, vy
capacitacion utilizando la Teoria y Herramientas del Modelo negociacién pacifica de
conflictos de Harvard.

Por ello a continuacion exponemos toda la teoria de estos maestros en el modelo de
negociacion de conflictos para que ustedes las personas que lean este texto y estén
interesadas en todo el trabajo de negociacién de conflictos les sirva como una
herramienta valiosa en su trabajo de negociadores.

2.2 CONFLICTO Y NEGOCIACION.

Cualquier sociedad para moverse, crecer y ser mas dinamica exige que haya conflictos.
Entendiendo los conflictos como la situacién donde dos o mas adversarios o grupos
humanos, vinculados en una misma relacion social, tienen intereses vy criterios distintos.

El conflicto surge de las diferencias, relacionado directamente con la diversidad de
ideas, pensamientos, sentimientos y expresiones que desarrollamos los seres humanos
frente a un mismo asunto. Esta diversidad se genera por la percepcién que desarrollamos
desde las distintas perspectivas en las que nos ubicamos.

El conflicto en esta medida es normal, si entendemos y reconocemos el valor e
importancia de la diferencia.

El conflicto es normal, si entendemos y reconocemos el valor e importancia de la
diferencia.

Frente al manejo violento de los conflictos que tanto drama y catastrofe ha dejado a
la humanidad, se plantea otro esquema o método de resolucién a través de la
negociacién, que nos permite hacer un tratamiento pacifico de los mismos El método de
Negociacion llamado también “por principios” ha sido desarrollado por la Universidad de
Harvard y el profesor roger fisher, adaptado por COMFAMA vy otras Entidades y aplicado
a situaciones de conflictos cotidianos que se viven en el Departamento de Antioquia. Este
método esta fundamentado en la aplicacién eficiente de “Siete Elementos”.

2.2.1 La Negociacion.

La negociacion se ha definido como un método para llegar a un acuerdo en presencia de
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elementos tanto competitivos como cooperativos.

Ya se dijo que el conflicto es inevitable. Por ello es necesario aprender a convivir con
él y especialmente saber asumirlo y manejarlo de manera constructiva. Esto solo se logra
en la medida en que cada quien aproveche su propia capacidad negociadora o busque la
ayuda de terceros que faciliten el proceso de acuerdo de las partes en forma pacifica.

Los objetivos de la negociacion son:
Definir las bases sobre las cuales se va a negociar y diagnosticar el conflicto.

Desarrollar habilidades para manejar de manera efectiva los conflictos y lograr las
metas propuestas.

Aprender a:

Preparar negociaciones

Identificar intereses

Comunicarse y sostener una buen relacion personal
Desarrollar opciones

Generar alternativas

Reconocer y distinguir las situaciones que no tienen solucién.

2.2.2 Las fuerzas dinamicas de la negociacion. Zonas de Negociacion.

El concepto de zonas de negociacién significa que cada negociador tiene intereses
fundamentales, zonas extremas e intransigentes, reserva de topes imperativos que
definen puntos de ruptura reales, fuera de las cuales abandonara la negociacién u optara
por la confrontacion.

En el terreno practico, poder comprender y hacer comprender lo que es negociable
. 2
de lo que no lo es, es un aspecto clave en el arte de negociar ™ .

El campo de la negociacién esta circunscrito por la combinacién de los actores,
divergencia y voluntad de acuerdo, que hemos analizado como elementos de la
estructura de la negociacion, pero esta combinacion no explica su dinamica. Un modelo
que analiza la dinamica de la negociacion destaca tres elementos: los intereses
(apuestas), los poderes y las relaciones entre los negociadores, las que juegan el papel
de resortes en el desarrollo del proceso, el cual refleja la aplicacidn de las estrategias.

El fendbmeno de la negociacién en su aspecto dinamico esta sefalado por fases y
estd inserto en el tiempo, que es una variable fundamental en todo fenédmeno dinamico
Los intereses (apuestas). Los intereses, los objetivos, las necesidades son los
mecanismos importantes de la negociacién. Aplicando conceptos de la teoria de los
juegos, tenemos que:

Anzieu, Didier, prefacio al libro de mediacion y la solucién de conflictos Touzard, Hubert, editorial Herder, Barcelona, 1981, p. 3.

3
Ibid, P. 14.
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a) La apuesta o postura es lo que se tiene en la mano para participar en la
Negociacion y que no se desea perder.

b) El premio: lo que la persona estima va a poder ganar en la negociacion, con su
Apuesta.

c¢) El rendimiento: la relacién entre la postura o apuesta y el premio.

A su vez, las apuestas pueden ser:

Instrumentales: corresponden a la parte concreta, visible e inmediata de las
apuestas. Son inmediatas.

Fundamentales: Son de largo plazo, no van a ser un resultado en el evento
inmediato, representan la relacion que cada parte establece entre lo que ella compromete
en la negociacién y la incidencia a mediano y largo plazo de la misma. Poderes. El
poder se ha definido como "la posibilidad de ciertos individuos o grupos para influir sobre
otros individuos o grupos" (Crozier y Friedberg) o como "el conjunto de medios materiales
e inmateriales que A moviliza en su relacion con B para obtener que los términos de
intercambio sean favorables a su proyecto". Sin embargo, la definicién de Weber resulta
mas convincente en “el sentido de que el poder es la capacidad de un individuo de hacer
que otra persona realice una determinada accion, que no habria accedido de no mediar la
influencia del primero” ‘

Las fuentes de poder son multiples. Su origen se puede encontrar en:

a) Fuentes institucionales, como la ley y la jerarquia, las que distribuyen el
Poder entre las personas.

b) Lafuerza, la capacidad de coaccidn, la presion y la coercion.

Los grupos, dotados de poder por la ley o por la accién como los sindicatos.

c) El influjo personal, que puede ser multiforme, se puede tratar de un influjo
Psicologico ("carisma"), de un influjo funcional (competencia, experiencia), asi Como
puede surgir de la capacidad de induccion de un individuo o de un Grupo, para demostrar
y persuadir.

d) El poder remunerativo, es decir, las personas realizan determinadas

Actividades por dinero, por ejemplo, un trabajador que construye un mueble

Para su cliente, porque éste le pagara un determinado precio.

Algunas definiciones de poder:

“Es la energia necesaria para crear, sostener o impedir cambios en el otro”. K.b Clark

“Es la probabilidad de imponer la propia voluntad, aun en contra de toda resistencia”.
Marx Weber °

4
En Weber, “ no toda clase contacto entre hombres tiene un caracter social. Si no una accién con sentido propio dirigida a la
accion de otros” (Weber,1969: 19)

5
Citados por Hoffs, Anabelle, El poder del poder, Editorial Diana, México, 1986, P. 23.

24

"Plataforma Cybertesis - Derechos son del Autor”



2. FUNDAMENTOS TEORICOS DEL MODELO DE NEGOCIACION HARVARD APLICADOS EN LA
EXPERIENCIA DE COMFAMA EN NEGOCIACION PACIFICA DE CONFLICOS

“Es el conjunto de medios que dispone el hombre para lograr sus objetivos, o la
capacidad de ejercer influencia y cambiar el resultado de los eventos” (Karl Deutsch) °.

“El poder de A sobre es igual a la fuerza maxima que a puede inducir en B menos la
maxima fuerza de resistencia que B puede movilizar en sentido opuesto”.

La influencia se define como el cambio que se verifica en B, originado por la accién A
y es positiva si las fuerzas inducidas son superiores a la resistencia” John Fremch "
Relaciones entre las partes. El tercer elemento determinante de la negociacion esta
constituido por la tension que se establece entre los negociadores, esta tension juega el
papel de moderar todo aquello que los separa y que los acerca, es la resultante de su
"antagonismo" y de su "sinergia".

La sinergia descansa en el juego comun por el cual un negociador acepta compartir
con el otro ciertas actividades o ciertos valores. Se puede hacer una graduacion de las
tensiones sinérgicas de una manera creciente hacia la sinergia total: indiferencia (o
inercia), interés, cooperacion y compromiso. El antagonismo hace que el negociador
afirme su punto de vista, a pesar de la parte contraria, sin tomar en cuenta su existencia.
El antagonismo entre negociadores es un antecedente conductual que separa a las
partes participantes en una negociacién. Esta distancia puede ser graduada en sentido
creciente de antagonismo: conciliacion, resistencia, oposicion e irreconciliacion. Aunque,
como ya se ha sefalado, no existe una negociacion igual a otra y toda negociacion es
Unica, en la mayoria de las negociaciones se dan una serie de subprocesos a lo largo de
ella, que los actores deben enfrentar. Analizando en este contexto, podemos sefalar que
en una negociacion se dan las siguientes etapas o subprocesos:

1° Preparacion y planificacién de la negociacion.

2° Establecimiento de una orientacion inicial en la negociacion y una relacion
Inicial con el otro negociador.

3° Proposiciones iniciales.

4° Intercambio de informacion.

5° Acercamiento de las diferencias.

6° Cierre de la negociacion.

2.2.3 La negociacién y sus momentos.

Se negocia todo aquello que esta sujeto a intercambio, como los bienes, servicios,
.. . .y , . 8
posiciones, informacién, tecnologia, imagen, proyectos ~ .

6
Deutssch, Karl. 1970. El analisis de las relaciones internacionales, Paidos, Buenos Aires, P.58.citado por Gorpaneff, yuri en el

poder en la negociacién, cuadernos de administracion, Pontificia Universidad javeriana, Abril 1998, P.60.
7
Touzard, H. Op. Cit. P. 57.

8
Lujan, Carlos, Algunas claves para el analisis de procesos de negociacion, Revista Prisma No. 10, monte video. 1998
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No estan sujetos al intercambio intereses como la vida, la salud, la dignidad humana.
Negociamos todos los dias, en todas partes, asi no hos demos cuenta.

Negociamos cuando tenemos diferencias o necesitamos llegar a acuerdos sobre
algun tema.

Se negocia en el hogar con los hijos, los padres, los esposos, los hermanos, sobre
aspectos que afectan nuestra vida cotidiana.

Se negocia en la escuela y en el colegio con los alumnos, profesores, padres de
familia, empleados de la institucién. Teniendo en cuenta al alumno como el futuro
ciudadano y la escuela como una comunidad educativa en construccion.

Se negocia en la comunidad porque todas las personas desean ser tenidas en
cuenta, no solo en lo referente a sus necesidades basicas sino en general sobre
cualquier decision que afecte sus condiciones de vida, de la comunidad y de la sociedad.

Se negocia en el trabajo con los jefes y comparneros de labor, no solo en los asuntos
salariales, sino las condiciones generales de trabajo, las satisfacciones con nuestro
quehacer e incluso la orientacion misma de la empresa.

En sintesis se negocia en todas partes y todos los dias.

2.2.4 Con quién negociamos y para qué.

Negociamos con las personas que tenemos diferencias y con quienes debemos llegar a
un acuerdo.

Las partes en una negociacion pueden ser personas y organizaciones, comunidades,
empresas, estados etc. Pero en toda negociacion la relacion siempre se da entre
personas, ya sea que estas se representen asi mismas o representen a sus
organizaciones.

Se negocia para buscar una solucion conjunta a un problema determinado, buscando
satisfacer los intereses de la mejor manera posible, por medio de un acuerdo que
satisfaga ambas partes y les permita llegar a una situacion mejor que la anterior al
proceso de negociacion.

Siempre se negocia para estar mejor.

2.2.5 Buscando un buen acuerdo.

Un buen acuerdo es aquel que produce resultados satisfactorios para ambas partes,
tanto en el plano objetivo como en el psicolégico.

En el plano objetivo un acuerdo debe ser: sensato y eficiente.

Un acuerdo sensato cumple las siguientes condiciones: es equitativo, viable,
duradero y socialmente conveniente.

Equitativo: Es decir, que esté en consonancia con criterios de legitimidad éticos y
sociales.
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Viable: Que se puedan realizar y cumplir. Esto implica a su vez que los
negociadores tengan voluntad, habilidad y recursos para hacerlo.

Duradero: Esta condicion evita que en poco tiempo se vuelva a presentar el mismo
conflicto. Se sugiere que solo se llega al acuerdo cuando se han comprendido los
intereses de las partes y se han analizado las diferentes opciones con base en criterios
legitimos.

Socialmente conveniente: Para mantener los intereses de la comunidad.

Un acuerdo deber ser eficiente: Es decir que racionalice el tiempo, el dinero y los
conocimientos y que permitan el logro de los objetivos.

En el plano sicélogo debe ser:

Satisfactorio: Que las dos partes se sientan bien con el proceso por medio del cual
se logré el acuerdo. Debe ser el mas conveniente y que carezca de imposiciones.

Mejorador de la relacién: Asi se aumenta la capacidad de las partes para manejar
las diferencias y se facilita el proceso de resolucion de conflictos futuros.

2.2.6 Estilos de negociacion.

El manejo de los intereses, el conflicto y la relacion entre las partes determina los estilos
de negociacion.

Negociacion dura: Duros con el problema, duros con las personas.

Se caracteriza por que el negociador es agresivo.

Considera que los participantes en la negociacion son sus adversarios.
Es negligente. Subestima al otro.

El objetivo es ganar a costa del otro

Negocia desde posiciones extremas

Exige condiciones unilaterales, como condicién para la relacion

Es intransigente y desconoce a los demas

Considera que en la negociacion hay un unico pastel de tamafio fijo y el quiere la
porcién mayor.

Aplica la presién, intimida, violenta, manipula, impone.
Negociacion blanda: Suaves con el problema, suaves con las personas.

Se caracteriza porque el negociador es sumiso. Considera que los participantes son
amigos a quienes se debe complacer.

El objetivo es lograr un acuerdo
Desiste de su posicion inicial, ante la primera sefial de rechazo del otro
Cede a las exigencias de hacer concesiones

Da mucha importancia a la otra parte.
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No importa que tamafio del pastel le corresponde
Cede ante la presién
Sacrifica los propios intereses

En la negociacion dura y blanda, lo que se aprecia es una negociacién por
posiciones o puro regateo.

Esto no produce buenos resultados

Los acuerdos (si es que se dan) no son equitativos.

Son dificiles de cumplir porque hay prevalecia de una de las partes.
No son duraderos porque hay una parte inconforme.

Es ineficiente porque las partes se encierran en sus argumentos y posiciones. Esto
impide la busqueda de nuevas opciones, se pierde tiempo, dinero, conocimiento,
tranquilidad.

Se deterioran las relaciones porque el método se basa en ataques y defensas
mutuas.

Negociacion por principios: Duros con el problema, suaves con las personas. Es
decir separar las personas de los problemas.

Este método de negociacién también se ha denominado integrativo, cooperativo,
solucion conjunta de problemas o por méritos. Consiste en concentrarse en los intereses
basicos de las partes en conflicto.

Los negociadores buscan opiniones mutuamente satisfactorias basadas en criterios
justos, posibilitando llegar a acuerdos sensatos, eficientes y satisfactorios.

La negociacion por principios produce mejores resultados para ambas partes. Con
ella se ahorra tiempo y energia porque se eliminan las posiciones encontradas, se
mejoran las relaciones y los acuerdos son duraderos.

Se caracteriza porque el negociador es persuasivo. Considera que la otra parte es
alguien en quien se debe confiar para solucionar el conflicto.

El objetivo es llegar a un acuerdo eficiente, sensato y amistoso. Cada parte conoce
sus intereses y explora los de la contraparte y juntos inventan opciones de mutuo
beneficio.

No negocia por posiciones
Sélo cede ante principios o criterios de legitimidad, no ante imposiciones.
Da importancia al otro y separa a las personas del problema

Piensa que en la negociacion hay de por medio un pastel que se puede agrandar, si
las partes le agregan valor; por ello se estimula la creatividad en la generacion de
opciones.

No impone ni cede ante la presion.
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2.2.7 Comparacion de los estilos de negociacion

Tabla No. 1
CRITERIOS DURO BLANDO POR PRINCIPIOS
Coercion Impositivos Se dejan imponer | no aceptan, ni aplican
coercién, son persuasivos
Con el problema Duros Suaves Duros
Con las personas | Duros Suaves Suaves
Con los otros Desconfian Confian Neutrales
Concesiones Exigen Hacen ceden ante principios o
criterios de legitimidad
Meta Ganar a toda costa Acuerdo con acuerdo eficiente,
sacrificio sensato y amistoso
Participantes Adversarios Amigos a Solucionadores de
complacer problemas
Posicion Rigida Flexible Negocian por interés
Presién Aplican Ceden no aceptan
Relacion Condiciones Cultivan Separan personas de
problemas
Sustancia Apropian mayor parte | Ceden su parte de |crecen el pastel y las
pastel fijo pastel fijo ganancias mutuas

2.2.8 Negociando por principios.

Los pasos para la preparacion de una negociacién se fundamentan en los siete
elementos del Proyecto de Negociacion de Harvard. Estos elementos le ayudaran a ser
un mejor negociador, y a saber que debe hacer cuando esté en una posicion dificil o se
sienta ansiosa durante la negociacion.

Si realmente se quiere ser un buen negociador, es util conocer estos elementos:
Comunicacién, Relacién, Intereses, Opciones, Criterios de legitimidad, Alternativas y
Compromisos de acuerdo.

2.2.8.1 Comunicacion.

La comunicacion es la base de la prevencion y resolucion de conflictos. Ella incluye lo
que decimos cuando hablamos con los demas, los mensajes que emitimos, el tono de la
voz, las expresiones faciales, y el lenguaje de nuestro cuerpo. También conlleva
escuchar, hacer preguntas y tratar de entender como lucen las cosas desde las
perspectiva de la otra persona. Una parte muy importante de la comunicacién es
entender que cada uno tiene una vision diferente de las cosas.

Comunicar significa informar y recibir informacion, persuadir y dejarse influir, motivar
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y ser motivado; interpretar y ser interpretado, educar y ser educado. La persona se

comunica con los otros desde su realidad social y de acuerdo con la relacion que
. . 9

sostiene con los demas .

Comunicar es mas que hablar, es escuchar atentamente y entender lo que la otra
persona esta transmitiendo; no es quedarse callado.

La rapidez en el envio de la informacion, su calidad y la seguridad de que los
mensajes sean recibidos y comprendidos, son fundamentales en el proceso de
comunicacion entre las partes en conflicto.

Las personas pueden asumir conductas negativas frente a aquellas con quienes se
comunican. La experiencia ha demostrado que es posible desarrollar comportamientos
que contrarresten los efectos negativos de estas conductas en los procesos de solucion
conjunta de problemas.

Cuando una de las partes expresa una conducta negativa, se puede asumir una
estrategia positiva que mejore la comunicacion y la relacion asi:

Tabla No.2
CONDUCTA NEGATIVA ESTRATEGIA POSITIVA
Evadir el tema Preguntar sobre el tema
Confrontar al otro Escucharlo
Atacar a la persona Entender sus planteamientos
Defender posiciones Formular inquietudes para aclarar nuestros
intereses
Irrespetar Respetar opiniones y puntos de vista
Percepcion individual como Unica realidad | Percepcion mia, mas percepcion de otros,
mayor aproximacion a la realidad.

Percepcién y Comunicaciéon. Nos enfrentamos a un mundo complejo. Para hacer
que este tenga sentido, desarrollamos percepciones y visiones.

Dos personas pueden mirar una misma situacién y verla de una manera diferente.
Cada una tiene una percepcion subjetiva de lo que ve, porque:

Cada una enfoca distintos aspecto de lo que esta viendo

Experimentan y observan datos distintos

Ignoran o desechan datos que no corresponde a determinados puntos de vista.
Selectivamente filtran nuevos datos

Selectivamente recuerdan segun sus referencias

Cada una tiene diferentes suposiciones y criterios de valor

Manejar debidamente diferentes percepciones es una cualidad esencial en una
negociacion.

9
Morris, Charles. Signos, lenguales y conducta. Trad. Esp. J.R Armengol De. Lozada Buenos Aires,1962.
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Esta cualidad es dificil de desarrollar.

Entender la percepcion es vital: Para llegar a un acuerdo que satisfaga los
intereses de las partes, es esencial entender como los demas ven el mundo. Para
entenderlo es necesario practicar el ejercicio de ponerse en los zapatos del otro. Es
imaginarse que somos esa persona. Para lograrlo, nos preguntamos: si yo fuera el otro
¢, Como me estaria sintiendo?, ;Cuales son mis intereses?, ¢ qué es importante para mi?,
¢,que clase de presiones tengo?, ;como veo el mundo? Trabajando con este tipo de
preguntas se amplia la capacidad de entender mejor al interlocutor 0.

Otro ejercicio es prestar atencion a lo que el otro dice para estar seguros de que
entendemos su punto de vista. Asi, se aprende de qué manera los otros ven el mundo. El
proceso de escuchar activamente envuelve estos elementos.

Curiosidad: Estar abiertos a aprender de lo que estamos escuchando. Un buen
negociador sabe que es necesario escuchar asi considere que tiene la razén y crea que
sabe muchas cosas.

Preguntar: Es importante formular preguntas para tener claridad sobre lo que los
demas estan tratando de decir: para ayudarles a explicar sus razones y para demostrar
interés en ellos. Pregunte para aprender, no para confrontar a la otra persona.

Conocer: Todo ser humano siente la necesidad de ser escuchado y entendido. No
hay que estar de acuerdo con lo que la otra parte esta diciendo para entenderlo, se trata
simplemente de reconocer que la otra persona tiene sentimientos y que estos son muy
importantes.

Creer que se sabe todo sobre el otro o sobre determinada situacion
Sentir inseguridad y temor a ser rechazado

No dirigirse al otro u otros

No tener claridad en los propdsitos de las acciones
Emplear palabras ofensivas, alusiones raciales o étnicas
Asumir actitudes de indiferencia

Emplear el silencio evasivo

Plantear temas ajenos al que se esta tratando
Malinterpretar lo que dice el otro

Manera de superarlos.

Aceptando que siempre hay algo que aprender
Escuchando atentamente y reconociendo lo que el otro dice

Pidiendo a la otra parte que exprese detalladamente, en forma cuidadosa y clara,
exactamente lo que quiere decir. Solicitar que se repitan las ideas si hay alguna
ambigtiedad o incertidumbre.

Logrando explicar su punto de vista antes que los otros, usted maximiza la

10
0 lbid. P.135
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posibilidad de iniciar un dialogo constructivo.
Hablando con el fin de que se le entienda
Hablando con un propdsito
Haciendo buen uso del lenguaje
Asumiendo actitudes positivas frente al trabajo
Concentrandose en el tema que se esta tratando

Antes de decir algo significativo, se debe estar seguro de que se quiere comunicar o
averiguar y del objetivo de dicha informacion.

Es valido reiterar que debe haber comunicacién a pesar de los desacuerdos.
Consultar a la otra parte antes de decidir. Disefar los canales de comunicacion. Planear
lo que queremos conocer y decir. Hablar por nosotros mismos, no por ellos.

En sintesis, el éxito de una negociacion depende en gran parte de una buena
comunicacion. Esta posibilita llegar al acuerdo. A pesar de los desacuerdos, la
comunicacion debe ser permanente.

2.2.8.2 Relacion.

La relacién es otro elemento vital para la prevencion y resolucion de conflictos. Cuando
se habla de lograr una buena relacion, no quiere decir necesariamente que las partes
sean amigas lo importante es que cada uno debe respetar al otro, generar seguridad y
confianza en los demas, de tal manera que cuando el conflicto aparezca sea posible
manejarlo adecuadamente.

Se debe sostener una relacion satisfactoria para la solucion de los problemas,
especialmente con las personas mas allegadas, compaferos de trabajo y vecinos. Se
puede tratar a alguien de una manera respetuosa, aunque se este en desacuerdo con lo
que ella este diciendo.

Las relaciones cambian permanentemente. Esto quiere decir que en un determinado
momento son afectivas y estables y en otros pueden ser conflictivas y contradictorias. Las
relaciones conflictivas surgen cuando tenemos formas diferentes de apreciar las cosas.

Relaciéon adecuada.
Una relacion adecuada presenta las siguientes caracteristicas:

Credibilidad: Es la capacidad para creer en quien emite el mensaje y en su
contenido.

Aceptacién: Es la habilidad para asumir al otro tal y como es. Este concepto se
refiere al grado de empatia que debe existir entre las personas.

Comprension: Es la capacidad para entender y asimilar las ideas, los sentimientos y
valores de la otra persona a pesar de que no sean compartidos, porque son diferentes a
los nuestros.

Estas caracteristicas, ademas de la comunicacion ya definida, también sirven para
solucionar conflictos por la via del convencimiento y la persuasion del otro, sin necesidad
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de recurrir a la violencia.
Relacion conflictiva.
Las caracteristicas de la relaciéon conflictiva son:

Desconfianza: Se presenta en la relacién cuando presentimos que la otra parte no
es sincera en la comunicacion. La desconfianza destruye la credibilidad necesaria en una
relacion y nos vuelve inseguros.

Hostilidad y rechazo: Estos términos tienen significados diferentes pero su sentido
comun expresa una actitud de agresion a la persona. Hostilidad es causar molestia a
través de las palabras, la mirada y las manifestaciones fisicas que violentan a otro ser
humano. El rechazo es una actitud mas fuerte y mas dura por cuanto desconoce al otro
aun sin escucharlo.

Ruptura de la comunicacion: Esto conlleva a un aislamiento entre las partes donde
se suprime el dialogo y se abren espacios para la interpretacion amafada de los hechos.
Esta ruptura es la base para el surgimiento del conflicto.

Incomprensién: Se da cuando se malinterpretan los mensajes de la otra persona;
no se entienden ni asimilan sus ideas y sentimientos.

Coémo mejorar las relaciones.

Sea consultivo: Consulte antes de decidir para que no se impongan las soluciones.
Consultar es una forma de promover la comunicacion en dos vias.

Sea persuasivo: No asuma actitudes impositivas. No emplee la coercién, sino la
razon.

Sea abierto: Para conocer y comprender los intereses de la otra parte, acepte a la
persona y esté abierto para aprender de ella.

Sea honesto e inspire confianza: No engane ni confie ciegamente.
Sea racional: Balancee las emociones con la razon.

Sea comprensivo: Trate de entender a la otra parte “Hagamos solo las cosas que
son buenas para la relacion y para nosotros, sin importar si hay reciprocidad o no”.

Para construir una relacion adecuada, se debe tener en cuenta:

Sentir y expresar un interés real por la otra persona construyendo una actitud que
muestre una preocupacién sincera por sus ideas, sentimientos y valores.

Indagar cuales son sus intereses.

Procurar un ambiente de cordialidad en torno a sus relaciones, haciendo todo lo que
considere que es bueno y adecuado para mejorarlas sin hacer concesiones en la parte
esencial de la negociacion.

Equilibrar sus emociones con la razén
Separar los problemas de relacién de los problemas de trabajo
Evaluar la relacién y analizar la capacidad para resolver las diferencias

Permitir que la otra parte se desahogue. Con frecuencia, una buena manera de
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manejar la ira, la frustraciéon y los otros sentimientos negativos de las personas, es
ayudarles a que desahoguen esos sentimientos.

No reaccionar ante un estallido emocional y usar gestos simbdlicos que puedan
producir impacto constructivo en la otra parte.

Estructurar la negociacion de manera tal que puedan separarse los asuntos
sustantivos de la relacion y se proteja la individualidad de las personas para que no se
mezclen con la discusion sobre lo sustancial.

Establecer una relacion de trabajo. Mientras mas rapido se pueda convertir a un
desconocido en alguien conocido, probablemente sera mas facil la negociacion.

Utilizar canales adecuados de comunicacion.

En sintesis, con una buena relacién se posibilita el manejo de las disputas mas
graves, se satisfacen los intereses y se fortalece el proceso de resolucion de conflictos.
Es necesario mantener buenas relaciones humanas, a partir de las diferencias. Ello es
trabajar con el fin de desarrollar entendimiento, confianza y respeto mutuo.

La comunicacién y la relacién son la columna vertebral de la negociacion y estan
antes, durante y después de dicho proceso.

2.2.8.3 Intereses.

Los intereses constituyen lo que las partes quieren lograr durante la negociacién. Incluye
todo lo que queremos, no solamente las cosas que parecen obvias. Detras de las
posiciones de las partes se encuentran sus necesidades, inquietudes, deseos,
esperanzas y temores. Estos son intereses. Es decir, todo lo que motiva a las personas
para interactuar con otras.

Por ejemplo, si se esta negociando con el jefe un aumento de salario, lo que se
quiere es una mejor remuneracion por los servicios. Pero también sentir que el Jefe da un
trato justo y demuestra respeto por el trabajo de la contraparte. Estos puntos son
llamados intereses, o sea las cosas que se quiere obtener, ademas del aumento de
salario.

La posicion es la exigencia en la que se enfrascan las personas cuando estan
negociando. Responde a la pregunta que quiero? Lo que realmente buscamos son los
intereses, o sea lo que hay detras de la exigencia. Estos dan respuesta a las preguntas
¢, Por qué lo quiero y para qué lo quiero ?.

Los intereses son implicitos e intangibles. La posicion es concreta y explicita.
Un convenio es mejor en la medida en que satisfaga los intereses de las partes.

Los intereses definen el problema. El problema basico en una negociacién no es el
conflicto entre posiciones, sino el conflicto entre las necesidades, deseos,
preocupaciones y temores de las partes ; es decir, sus intereses.

Tras las posiciones opuestas hay intereses compatibles, ademas de los
complementarios. Tanto los intereses compartidos como los intereses diferentes, pueden
ser las bases de un buen acuerdo.
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Los intereses mas poderosos son las necesidades humanas basicas : seguridad,
bienestar econdmico y social, sentido de pertenencia, reconocimiento y control sobre la
propia vida.

Las negociaciones no tienen probabilidad de progresar mientras una parte crea que
la otra esta amenazando la satisfaccion de sus necesidades basicas.

El objeto de la negociacién es satisfacer los intereses. La posibilidad de que esto
ocurra aumenta cuando las partes los dan a conocer. Puede suceder que una de ellas
desconozca los intereses de la otra.

Se debe expresar el problema antes que su respuesta. Si quiere que lo escuchen y
comprendan su razonamiento, explique primeros sus intereses y después sus
conclusiones o propuestas.

Para que la solucion se adecuada, se recomienda conciliar los intereses, no las
posiciones.

Recomendaciones.
Al prepararse para la negociacion y durante la misma se recomienda :

Concentrarse en los intereses. Identificar y dar a conocer nuestros propios intereses.
Conocer y entender los de la otra parte. Explorar prioridades. Estos factores aumentan
las posibilidades de alcanzar un buen resultado.

Enfocar el analisis de la negociacion en los intereses, no en las posiciones. De esta
manera se produce mayor satisfaccion entre las partes y se reduce el riesgo de
recurrencia del conflicto.

Preguntar por qué. Si la otra parte sigue hablando de posiciones, es util preguntar
qué la impulsa a continuar con esa posicion. Con la respuesta a esta pregunta salen a
flote los intereses.

Utilizar el liderazgo. Preparese para hablar sobre algunos de sus propios intereses,
no espere que la otra parte esté dispuesta a hacerlo antes.

Hacer que sus cobren vida, procurando que la otra parte comprenda exactamente la
importancia y la legitimidad de éstos.

Opciones.

Con este término se identifica toda la gama de posibilidades en que las partes pueden
llegar a un acuerdo. Son los caminos para satisfacer los intereses de las dos partes.

Las opciones estan dentro de la masa de negociacion y actuan bajo la hipotesis de
que existen posibles acuerdos que benefician a ambas partes.

Ejemplo : Se puede convenir con el jefe un aumento de sueldo empezando desde el
dia siguiente, o dentro de un mes, dependiendo de la intensidad del trabajo durante ese
periodo. El jefe puede también ofrecer un aumento con base en el desempefio de la
empresa durante el mes siguiente, o puede no darle un aumento de sueldo en dinero,
sino en otros beneficios, como autorizar la compra de viveres al costo. Todas estas son
posibles opciones, cuando se esta tratando el tema de aumento de sueldo.
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Frente a las opciones, el problema es acogerse a la primera solucion. Es necesario
buscar nuevas opciones, sin temores.

Impedimentos para inventar opciones.

Los juicios prematuros : El juicio inhibe la imaginacion, limita la creatividad, genera
temores de aparecer como incompetente o de revelar informacion.

La busqueda de una respuesta Unica : Es decir, la terminacion prematura. Si
desde el principio se busca la Unica respuesta mejor, es probable que se esté evitando un
proceso de toma de decisiones mas prudente, en el cual se seleccione entre un gran
numero de posibles respuestas.

El supuesto de un pastel de tamainio fijo : Cada parte siente generalmente que la
situacién es esencialmente todo o nada, o yo obtengo lo que esta en discusion o lo
obtiene usted.

La creencia de que la soluciéon del problema de ellos es problema de ellos :
Cada parte se preocupa solamente por sus intereses inmediatos. El compromiso
emocional con un aspecto del problema impide lograr el distanciamiento necesario para
poder imaginar nuevas maneras prudentes de satisfacer los intereses de ambas partes.
Existe generalmente una dificultad psicolégica para conceder legitimidad a los puntos de
vista de la otra parte.

Para inventar opciones creativas, se necesita :

Separar el acto de inventar opciones, del acto de juzgarlas.

Ampliar las opciones en discusion en vez de buscar una Unica respuesta.
Buscar beneficios mutuos.

Inventar maneras de facilitarles a los otros su decision.

Invencidn y decision.

Como el juicio inhibe la imaginacion, separe el acto creativo del acto critico. Utilice la
técnica de la lluvia de ideas, donde se posponga toda critica y evaluacion de las ideas. El
grupo se limita a inventar ideas sin detenerse a pensar si son buenas o malas. Primero
invente, luego decida.

Antes de la lluvia de ideas se debe definir un propdsito ; seleccionar unos pocos
participantes : de cinco (5) a ocho (8) personas ; modificar el ambiente para facilitar que
los participantes suspendan el juicio, disefar un ambiente informal y seleccionar un
facilitador que oriente la reunion, permita la participacion y haga cumplir las reglas.

Durante la lluvia de ideas se debe acomodar a los participantes uno al lado del otro y
frente al problema, ya que lo fisico refuerza lo psicolégico. Estar fisicamente uno al lado
del otro refuerza la actitud mental de enfrentar juntos un problema comun.

Luego, se deben aclarar las reglas, incluyendo la que no se critica. La invencion
conjunta produce ideas nuevas. Otra regla es no salir a contar las propuestas
(confidencialidad).

Es necesario suministrar las ideas : tratar de producir una larga lista, enfocando el
problema desde todos los puntos de vista posibles.
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Finalmente, hay que registrar las ideas de manera que todos la vean : al hacerlo en
un tablero o en hojas grandes, el grupo percibe un sentido tangible de logro colectivo ;
refuerza la regla de no criticar, reduce la tendencia a repetir y estimula otras ideas.

Después de la lluvia de ideas, se deben sefialarlas mas prometedoras. Inventar
cdmo mejorarlas para que sean mas realistas. Hacer critica constructiva. Luego, reservar
un tiempo para evaluar las ideas y decidir. Una tormenta de ideas libera a las personas y
les permite pensar creativamente. Una vez liberadas, necesita maneras para pensar
sobre sus problemas y para generar soluciones constructivas.

Otra forma de generar opciones multiples es examinar el problema desde la
perspectiva de diferentes profesiones y disciplinas.

Se debe, igualmente, buscar la manera de ampliar las opciones. Para lograrlo, se
abren espacios donde se presente un buen nimero de ideas diferentes. ldeas que usted
y al otra parte pueden utilizar mas tarde en la negociacion. Entre ellas se puede hacer la
seleccion.

Busqueda del beneficio mutuo.

Establezca relaciones mutuamente ventajosas y satisfaga los intereses de ambas
partes con una solucion creativa.

Identifique los intereses comunes. Su propia satisfaccion depende en gran medida de
lograr que la otra parte quede lo suficientemente contenta como para querer cumplir el
acuerdo. Los interese compartidos estan latentes en cualquier negociacion, son
oportunidades, son objetivos conocidos y facilitan la negociacion.

Complemente los intereses diferentes ; las diferencias también pueden llevar a una
solucion.

Facilidades para la decision.

Como para usted el éxito es una negociacion depende de que la otra parte tome la
decisiéon que usted desea, debe hacer todo lo posible para que ellos les sea facil tomar
esa decision.

Si usted se pone en el lugar del otro, comprendera su problema y comprendera que
tipo de opciones pueden solucionarlo.

Recomendaciones.

Inventar acuerdos posibles que sean de beneficio mutuo.

Preparar opciones que muestren criterios de legitimidad.

Asumir que el pastel se pueda agrandar.

Separar el proceso de inventar opciones (lluvia de ideas), del proceso de tomar la
decision.

Comprender los intereses para crear las opciones.

2.2.8.5 Criterios de legitimidad o de justicia.

Los criterios de legitimidad o de justicia hacen referencia a lo que es justo para las partes
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en el conflicto. Lo justo para ellas se deben comparar con alguna referencia externa,
criterio o principio que vaya mas alla de la simple voluntad de cualquiera de las partes. Se
recomienda emplear alguna norma externa de imparcialidad, que satisfaga los intereses
de las partes, porque en la negociacion ninguno quiere que se le trate injustamente.

Ejemplo : si se pide un aumento de sueldo, una buena manera de saber si éste es
justo, es comparandolo con lo que otras personas en las mismas circunstancias estan
recibiendo.

Se deben usar criterios objetivos para llegar a acuerdos justos para las dos partes, a
partir de los siguientes conceptos :

Las bases de decision: Se puede decidir con base en el poder. Es forzar a la otra
parte a ceder, utilizando el convencimiento. O con base a la legitimidad : persuadir a ala
otra parte que su propuesta es justa y adecuada, segun normas o criterios
independientes del deseo de las partes.

La razén fundamental detras del uso de la legitimidad: Los seres humanos
siempre quieren sentirse bien tratados. En el caso especial de negociaciones complejas o
multilaterales, el uso de criterios objetivos ayuda a que las partes lleguen eficazmente a
convenios duraderos y prudentes, fortaleciendo al mismo tiempo su relacion de trabajo.
Por el contrario, el apoyarse en el poder para decidir sobre los problemas tiende a
premiar la intransigencia, a producir resultados arbitrarios, a danar la relacion de trabajo y
a establecer un mal precedente con respecto a la manera como se va a decidir el proximo
asunto.

Los criterios deben ser objetivos, legitimos, justos y practicos.

Los criterios de justicia persuaden y protegen: Los criterios de justicia ayudan a
persuadir a otros sobre lo buena y lo justa que es nuestra opcién. Ademas nosotros
podemos usar la justicia para verificar que los demas no estan tomando la ventaja sobre
nosotros. Mejor que adivinar o confiar, nosotros podemos usar pautas de equidad con el
fin de juzgar si lo que la otra parte propone es justo o no.

La legitimidad es firme pero flexible: Este concepto implica :

Formular cada asunto como una busqueda de normas legitimas. En lugar de
preguntar lo que la otra parte esta dispuesta a hacer, pregunte cémo debe decidirse el
asunto. Es mas facil ceder a criterios y principios que ceder a la otra parte.

Razonar y estar abierto al razonamiento. Busque una variedad de normas que
puedan aplicarse y preparese para respaldar las que parezcan mas apropiadas. En la
negociacioén, empiece con el argumento mas favorable para nosotros, sobre el cual
estariamos dispuestos a debatir ante un arbitro imparcial. Si la otra parte presenta
argumentos persuasivos de que otro enfoque es mas apropiado, reconozca la legitimidad
de su argumento.

No ceder a la presion, sélo ante un principio. Si cedemos a presion ilegitima de la
otra parte, estamos recompensando el mal comportamiento de ella y alentandola a
repetirlo. Sin embargo, si tratan de persuadirnos usando argumentos razonados y nos
hacen cambiar nuestro enfoque, entonces estamos demostrandoles que la legitimidad
funciona y los alentamos a continuar usandola.
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1 Zartman, William, Negociacion: teoria y realidad.

Buscar criterios cuidadosamente. Para hallar normas aplicables que sean
persuasivas para la otra parte, es necesaria una busqueda creativa y exhaustiva. Los
criterios de equidad no siempre son los mismos para ambas partes. Es util buscar
diferentes criterios para persuadir a las personas que participan en la negociacion de que
una opcion es la mas justa. Si las partes pueden explicar como un acuerdo es justo
utilizando criterios diferentes, podran evitar una discusién sobre criterios.

Estudiar el razonamiento de la otra parte. Para convertir una negociacion por
posiciones en una basada en la legitimidad, responda a las demandas de la otra parte
preguntando cual es el razonamiento que sustenta su propuesta.

Recomendaciones.
Explique ala otra parte por qué usted considera que lo que esta pidiendo es justo.

Pregunteles a ellos, de buena fe, por qué les parece justo lo que ellos estan
exigiendo.

Trabaje de manera conjunta con el fin de encontrar parametros que sean justos para
las dos partes.

Tenga en cuenta que la legitimidad no se negocia.

Los criterios de legitimidad deben ser aplicables a ambas partes

2.2.8.6 Alternativas.

Las alternativas de solucion pacifica son la s posibilidades de que dispone cada parte
para retirarse de la negociacion si no llega a un acuerdo. Estas son las acciones que una
u otra parte pueden practicar por cuenta propia sin necesidad de que se esté de acuerdo
0 que se negocie. A diferencia de las opciones, las alternativas estan por fuera de la
mesa de negociacion.

Ejemplo :

Si usted y su amigo no pueden llegar a un acuerdo sobre el precio de la grabadora,
¢que podria hacer usted ?. Coleccione respuestas, asi : comprar una nueva, comprar una
usada, ahorrar un poco para comprarla luego, pedir una prestada, no tener grabadora.
Una vez que usted conozca su plan alternativo, se sentira mas cémodo durante la
negociaciéon y sabra que no podra aceptar nada que sea menos bueno que su plan de
retirada (si usted puede comprar una grabadora por cien mil pesos, usted no aceptara
comprar una usada de las mismas caracteristicas por cien mil pesos).

Para evitar malos resultados y lograr mejores acuerdos se debe determinar y
desarrollar la Mejor Alternativa a un Acuerdo Negociado = MAAN.

El MAAN es el criterio con el que se debe juzgar cualquier propuesta. Lo protege de
aceptar términos desfavorables y de rechazar términos que conviene recibir.

“La identificacion de la alternativa permite conocer de qué poder disponemos en la
. ooy 1
negociacién” 1. Para ello debemos responder a estas preguntas :
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¢, Qué podemos hacer aisladamente para satisfacer nuestros intereses ?

¢, Coémo podemos conseguir que la otra parte conozca, comprenda y respete nuestros
intereses sin necesidad de negociar ?

Hay que pensar cuidadosamente en lo que se hara si no se logra un acuerdo.
Para encontrar posibles MAAN, se necesita :

Inventar una lista de acciones que se podrian realizar, en caso de no llegar a un
acuerdo.

Mejorar algunas de las ideas mas prometedoras y convertirlas en alternativas
practicas.

Después de crear un conjunto de alternativas, seleccionar en forma alternativa las
que mejor satisfagan nuestros intereses.

Utilice sus conocimientos, su tiempo, su dinero, las personas que conoce, su
influencia y su ingenio para llegar a la mejor solucion para usted, independientemente del
consentimiento de la otra parte.

Es necesario evitar la presion a una oferta demasiado rapida y la angustia ante la
otra parte mas poderosa.

Alternativas : caminos que se pueden tomar si no hay acuerdo.

Se debe decidir di se llega o no a un acuerdo, cuando la otra parte hace la oferta.
También cuando amenaza marcharse o le dice : tdmelo o déjelo.

Se deben considerar las consecuencias de marcharse:

¢, Qué hacer si no se llega a un acuerdo?

¢ Cudl es su mejor alternativa a un Acuerdo Negociado (MAAN) ?.
¢, Cémo mejorarla ?.

Compare la oferta con su mejor alternativa. Identifique la mejor alternativa de la otra
parte .

Estos nos permiten valorar las nuestras en su verdadera dimension y es de gran
ayuda para desarrollar opciones que estén por encima de las alternativas nuestras y las
de la otra parte.

Se debe recordar que el propdsito de una negociacién no siempre es llegar a un
acuerdo. Este es s6lo un medio. El fin es satisfacer de la mejor forma nuestros intereses.
Aceptablemente los de la otra parte, afectandola lo menos posible. Tolerablemente los de
terceros.

En algunas negociaciones las partes descubren en forma amigable y eficiente que lo
mejor para los intereses de ambos es explorar otras posibilidades y cesar en el intento de
llegar a un acuerdo.

2.2.8.7 Compromisos.

Son las promesas o los planteamientos verbales o escritos que las partes se hacen
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reciprocamente, especificando los términos de los acuerdo. Es muy importante que las
dos personas conozcan cuales son las condiciones finales del acuerdo y que acepten que
las dos personas pueden llevar a cabo.

Ejemplo:

No es correcto llegar a un acuerdo acerca de trabajar todos los jueves y después
cambiar su idea acerca de ello. Tampoco esta bien que un jefe acceda a darle un
aumento de salario, y después decida que no tiene dinero suficiente para ello. Los
compromisos deben ser claros y deben basarse en acuerdos que las partes puedan
realmente cumplir.

Para que se logre un buen resultado en la etapa de compromisos es conveniente
disefhar acuerdos posibles que satisfagan los intereses de ambas partes.

Cuando un negociador cumple con sus promesas y las demas personas asi lo
reconocen, éste podra concretar con mayor facilidad los siguientes acuerdos.

Durante la negociacion no es recomendable hacer promesas sobre la parte
sustancial del problema. Los compromisos soélo se deben realizar al final de la
negociacion.

En muchas ocasiones el negociador se compromete sin haber consultado con sus
superiores. También puede suceder que por no perder un acuerdo promete mas de lo
que puede dar y comete un error. Esto genera un conflicto mayor o crea nuevos
conflictos.

El compromiso puede deteriorarse, con el tiempo, por muchos motivos, entre ellos el
cambio en las circunstancias. Por esto es importante usar verificaciones del acuerdo para
poder tomar las acciones correctivas del caso.

Un compromiso de acuerdo es mejor si satisface intereses mutuos.
Recomendaciones.

Clarifique los compromisos con la otra parte : Es importante que usted sepa e
informe claramente a las otras partes cuando Usted esta haciendo promesas obligatorias
y cuando esta pidiendo a otros que las hagan. Las negociaciones se mueven con mas
eficacia cuando cada persona sabe lo que se espera debe producir. Cuando sea posible,
pruebe sus presunciones sobre qué tipos de promesas son deseables.

Prepare posibles acuerdos: Es conveniente tener uno o mas borradores para
enfocar la discusion o para presentarlos cuando los participantes decidan buscar un
acuerdo. Estos borradores son mejor vistos como posibles opciones que todos pueden
criticar, en vez de acuerdos finales.

Adopte el proceso que aplace promesas sustantivas para el final: Proponga que
nadie debe hacer compromisos hasta que todas las partes estén de acuerdo en que la
negociaciéon ha alcanzado la etapa de los acuerdos.

Se deben evitar los compromisos durante la negociacion; tomar posiciones para
ganar concesiones por regateo o posiciones extremas y conceder lentamente; presionar
para cambio de posicion, creando resentimientos o dafios en la relacion.
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Es importante tener en cuenta que:

El mejor momento para hacer el compromiso es después de que todos los intereses
se han comprendido y muchas opciones estan sobre la mesa. Ademas debe existir
claridad acerca de la seleccién de criterio para decidir los términos del acuerdo.

La calidad del compromiso es lo mas importante.

Un acuerdo sera mejor en la medida que los compromisos sean planeados,
estructurados y disefiados.

Se debe buscar compromisos efectivos, practicos, de facil comprension, verificables,
duraderos y de facil cumplimiento.

Inventar acuerdos posibles que satisfagan los intereses de las partes.

Cualquier método de negociacién debe conducir a un acuerdo sensato (si el acuerdo
es posible). Debe ser eficiente y mejorar, o por lo menos no deteriorar la relacion entre las
partes.

Pautas para una negociacion exitosa.

Los siete elementos que hemos descrito le ayudan a planear y aplicar la negociacién
y a convertirse en un mejor negociador. Constituye una herramienta importante en la
preparacion de la negociacién, durante la misma y para la evaluacion.

Los compromisos deben ser variables y verificables, p ero se deben tener
siempre presentes las siguientes pautas:

Ampliar el conocimiento sobre el otro.

Conocer lo que queremos.

Controlar factores emocionales.

pensar en el compromiso.

Buscar un sitio neutral.

Realizar un simulacro.

Manejar la originalidad.

Definir hora y tiempo disponible.

Manejar buenas relaciones.

Centrarse en el proceso pero sin perder de vista el resultado.
Escuchar.

Manejar las diferencias.

No decidir con base en el conflicto.

No engafar.

No desperdiciar informacion.

Revisar todos los puntos antes de cerrar la negociacion.

Pensar en los costos, si las decisiones son mal tomadas.
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Llegar a acuerdos para resolver futuros desacuerdos.
Si es del caso, acudir a negociadores y facilitadores.
Autoevaluar la negociacion.

Recuerde: Lo mas importante es entender el proceso.

La adecuada preparacion asegura el éxito de una negociacion

2.2.9 Solucién de problemas.
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Figura No.1
Situacioén actual ? ;Cuando ? ;Ddénde ?
¢, Qué esta pasando ? ; Cémo ?

¢, Quiénes van a participar ? ;Con qué recursos ?
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¢, Cuales son los sintomas ? 4,Con qué recursos ?

¢, Coémo desearia que jDespués qué podria

Fuera ? Pasar ?

En el mundo real

El Diagrama circular facilita la invencion de opciones

Cuando se abordan problemas serios, con frecuencia saltamos directamente del
problema a una solucion propuesta (v.gr. para el dolor de cabeza, tome una aspirina). Sin
embargo, a menudo resulta util retroceder por un momento y tratar de entender las
causas que originan el problema. Al examinar estas posibles causas, podemos
preguntarnos qué caminos podrian seguirse para mejorar la situacion. El analisis de estos
posibles caminos indican las medidas especificas que podrian tomarse. A continuacion
se bosquejan los pasos para utilizar esta herramienta de cuatro cuadrantes en la solucion
de problemas. Nos resultara util para idear soluciones efectivas.

PROBLEMA

Primero, identifique el problema y describa los sintomas de la situacion actual que sean
inquietantes : ;qué no le gusta ?. A continuacién, piense en el mundo como quisiera que
fuera : 4 Cual es la situacion o la meta predilecta ?

El problema es la brecha entre los sintomas que nos disgustan y la meta.

ANALISIS

Diagnostique el problema. Por qué existe ?. Haga una lista de sus posibles causas.
¢ Por qué todavia no existe la situacion predilecta ?. Al compilarlas, recuerde que no es
necesario que sean correctas, sino creibles. Un problema continuo a menudo es el
resultado de la ausencia de una amplia reflexion sobre las posibles causas. Analice
también las dificultades que se puedan presentar para resolver el problema.

Observe que algunos diagnosticos pueden estimular los subdiagnosticos que
resulten utiles. Por ejemplo, si no hay comunicacion, pregunte por qué razon. Siga
investigando diversas causas, a un nivel de especificidad, que puedan indicar qué podria
hacerse.

ESTRATEGIAS DE SOLUCION

Los diversos diagndsticos a menudo indican un conjunto de caminos igualmente variados
que podrian solucionar el problema. ;Cuales son los posibles caminos que pudieran ser
utiles en una situacién especifica ?. Genere multiples opciones.

IDEAS DE ACCION

Los enfoques que ocupan el cuadrante tres (3) necesitan cada uno de un plan de accién
especifico para ser efectivos. ;Como podria usted aplicar cada una de estas ideas
generales ?. ;Quién hara qué cosa, cuando se hara y como ?. ;Después que ?.
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EVALUACION

Se tiene asi un conjunto de acciones que pudieran aplicarse de inmediato y se
conocen las razones por las cuales cada una de ellas podria funcionar ¢ cuales piensa
ahora que tienen mayor probabilidad de ser utiles ?. Cuando llegue a este punto, después
de completar la grafica circular, evalue cuales acciones tienen mayor probabilidad de
éxito en una situacién especifica.

RECOMENDACIONES

La gréfica circular no solo sirve para obtener informacion alrededor de los problemas
de la comunidad (generacion de opciones) sino también para obtener informacion sobre
un caso de conflicto.

Cuando se vaya a aplicar esta herramienta, no debe hacerse con terminologia
compleja, sino adaptada a las condiciones de la realidad nuestra.

En la grafica es bueno que se vean los pasos a seguir para la solucion de problemas.
Para optimizar la grafica circular se debe trabajar con la lluvia de ideas.

Para su mejor manejo se puede observar por cuadrantes, uno por uno.

La gréfica circular utilizada sin taller no puede ser asimilada a cabalidad.

Se debe realizar un ejercicio en pequefios grupos.

Esta herramienta se debe trabajar al comienzo o al final de la exposicion de los siete
elementos. Es preferible hacerlo al final.
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3. DESARROLLO DE LA EXPERIENCIA
DE COMFAMA EN NEGOCIACION
PACIFICA DE CONFLICTOS

3.1 CONTEXTO POLITICO Y SOCIAL

Con relacion a la motivacion y argumento de explicativo de la realidad que justifica las
intervenciones en el ambito de la negociacion pacifica, las cuales pueden ser leidas en
los planes de desarrollo del Ex gobernador Alvaro Uribe Vélez (en el afio de 1996 y ahora
candidato a la presidencia), es posible identificar los siguientes:

Violencia e inseguridad: el conflicto urbano.

Se resalta gran nivel de preocupacion por el aumento de los indices de violencia y
conflicto urbano que se manifiesta en el incremento de bandas y grupos armados,
acciones terroristas, sicariato, violencia intrafamiliar, maltrato infantil, abuso sexual,
suicidios, bandas delincuenciales, incremento de homicidios, secuestros, extorsion e
hurto de vehiculos, tratamiento de conflictos por la via violenta, violacion de derechos
humanos y del derecho internacional humanitario.
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El bienestar y la seguridad se ven amenazadas por la delincuencia organizada, la
delincuencia comun, la criminalidad difusa, la justicia privada y la violacién de los
derechos humanos.

La violencia sigue siendo la forma de solucién promedio de los conflictos urbanos,
apoyada de la indiferencia, y solidaridad e individualismo de la poblacién.

El conflicto armado se ha venido agudizando y degradando en los ultimos 15 afos,
conjuntamente con los conflictos sociales y economicos.

Incremento de masacres y de violencia sociopolitica. Violacion a los derechos
economicos, sociales, civiles y politicos.

Proliferacién de agresiones armadas, actos violentos y multiples en establecimientos
educativos.

Pervivencia de varios ejércitos al margen de la ley: las guerrillas, los paramilitares,
las bandas delincuenciales sin contar con otros grupos armados menores, lo que implica
un control territorial y social de diversos actores que definen la expresion de paraestados
que asumen funciones de seguridad, administracién de justicia y recaudo fiscal, entre
otros.

Problemas sociales asociados con la inseguridad y la convencia.

Medellin es una ciudad con altos indices de desempleo y pobreza, con inmigraciones
crecientes que agudizan la situacion de caos y conflicto urbano.

Desajustes de las instituciones como la familia la escuela y el estado, especialmente
en los servicios de justicia, seguridad e inequidad en el acceso a oportunidades de
progreso.

La escuela ha sido escenario de practicas delincuenciales de los jovenes, ligado a
fendmenos como las bandas, las milicias, el trafico de drogas y las sectas satanicas.

La institucion familiar presenta deficiencias como agentes socializadores positivos.

Se ha creido que la soluciona los problemas juveniles esta asociado Unicamente a la
ampliacion de oportunidades de acceso a bienes y servicios, descuidando el
acompafamiento psico-social y las potencialidades de la comunidad en términos de
desprivatizar el conflicto y convertirlo en un asunto politico.

La poblacion juvenil se ha constituido en uno de lo grupos etéreos protagonices de
las dinamica social de la ciudad y al mismo tiempo de las mayores victimas de violacion
de los derechos humanos, especialmente la violaciéon del derecho a la vida, exclusion
social, politica y econémica.

Incremento de desempleo juvenil en particular en jévenes entre 15 y 19 afos, lo que
incrementa su vinculacion a grupos armados y actos violentos de diverso orden. Los
jévenes entre 15 y 24 afos se ven afectados por problemas como drogadiccién, la
maternidad prematura, la desmotivacion escolar, la violencia y delincuencia juvenil, el
desempleo, el madre solterismo en adolescentes, la prostitucion, el gaminismo y la
desintegracién familiar.

En la ciudad no se ha logrado consolidar una cultura de la equidad y respeto por los
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derechos de las mujeres: la discriminacion, el maltrato en todas sus manifestaciones y la
marginalidad son evidencias de este fenédmeno.

La guerra sucia y exterminio de lideres sindicales, estudiantiles y comunitarios,
enfrentamientos armados, altos niveles de intolerancia en la poblacién ocasionan
multiples homicidios, amenazas y destierros.

Cada dia se cierran mas los espacios de concertacion se evidencia la exclusion y
estigmatizacion de lideres y organizaciones; recorte en las intervencion social vy
dificultades para acceder a recursos o contratacion con el estado.

Los centros carcelarios son muestras de problemas de violencia las condiciones
fisico sociales un factor de alto riesgo. Alli se sintetiza en conflicto social y se incrementa
la delincuencia. Como respuesta a todo esto y vinculdandose al programa de paz,
convivencia y seguridad ciudadana adoptada por ese entonces gobernador Alvaro Uribe
Vélez en el plan de desarrollo de Antioquia y en concordancia con la mision de la
secretaria de desarrollo de la comunidad, se establecieron los “encuentros comunitarios
de concertacién y dialogo” ENCONSENSO.

Espacios académicos que tenian como finalidad entregar a las comunidades
elementos conceptuales los cuales les ayuden a asumir actitudes de tolerancia y
convivencia ciudadana, en ambito de su desarrollo colectivo y personal.

Este programa lo que realmente buscaba era abrir espacios de reflexion y accién
frente a la negociacion pacifica de conflictos teoria de la universidad de Harvard es alli
donde se vincula COMFAMA y algunas otra instituciones con la gobernacién de Antioquia
con una alianza estratégica la cual buscaba apoyar la promocion de la pedagogia de la
tolerancia, aprender a negociar los conflictos cotidianos fomentar actitudes de dialogo y
formacion de consenso que permitieran resolver por las vias pacificas los problemas en
las diversas comunidades y en las organizaciones sociales. Todos estos antecedentes
crearon La preocupacién de COMFAMA por emprender caminos formativos para sus
estudiantes, poblacion afiliada y la comunidad en general, obedeciendo a la necesidad
urgente de promover en ellos oportunidades de aprendizajes basicos para la convivencia
en torno al ejercicio cotidiano de practicas de ciudadania, acordes con el Proyecto
Educativo Institucional y en el marco de una educacién que valora la autonomia, la
diferencia y el respeto.

En esta perspectiva, se fundo con una alianza estratégica con la gobernacién y la
secretaria de desarrollo de la comunidad el programa de paz y convivencia adscrito al
Area de Proyectos Especiales de COMFAMA, ha venido disefiando y ejecutando sus
acciones educativas desde 1996. Actualmente el programa (2002) tiene estructurada
cuatro estrategias de intervencion:

Disefo, planeacion e investigacion participativa.

Capacitacion y formacién en participacion ciudadana, escolar y comunitaria;
liderazgo democratico y organizacion social; cultura de paz; proyectos sociales.

Formulacion e implementacion de proyectos de paz y convivencia.

Coordinacién intra e Interinstitucional (Red de Convivencia Escolar; Comité
Departamental de jévenes, violencia y drogas y Coalicion contra la vinculacion de nifos,

"Plataforma Cybertesis - Derechos son del Autor” 49



SISTEMATIZACION DEL PROGRAMA DE PAZ Y CONVIVENCIA DE LA CAJA DE COMPENSACION
FAMILIAR DE ANTIOQUIA COMFAMA

nifas y jévenes al conflictos armado).

COMFAMA fundamenta su quehacer educativo en una concepcion de
desarrollo integral de la persona humana, su familia y la comunidad, entendiéndola
como un ser en permanente crecimiento, con valores, necesidades y lleno de
potencialidades para construir y transformar su entorno fisico y socio - cultural. La
concepcion de desarrollo integral de la persona implica asumir a ésta como un ser
en relaciéon con el medio social, con los otros y consigo mismo. Los principios de
dicha relacion estan sustentados en el respeto, la responsabilidad, la equidad y la
identidad.

El Programa de Negociacion Pacifica de Conflictos, en este sentido, responde
al proceso permanente de creacion de mas y mejores oportunidades de desarrollo
para nuestros afiliados y no afiliados, en los ambitos personal, familiar, laboral y
comunitario, que coadyuven al mejoramiento de la calidad de vida de la poblacién.

De esta forma la teoria de harvard se convierte en un aporte teérico y conceptual
muy importante en este trabajo.

3.2 UBICACION GEOGRAFICA

Departamento: Antioquia

Municipio(s): Medellin y el Area Metropolitana del Valle de Aburra y los Municipios
del Oriente Antioquefio.

3.3 CARACTERISTICAS DEL ENTORNO

En los ultimos cinco afos, la reactivacion econdmica y social empezd a verse
ensombrecida por una coyuntura nacional desfavorable, expresada en un débil
crecimiento de la economia.

Las politicas macroeconémicas de orden nacional han tenido resultados
desfavorables que han aumentado el indice de desempleo en la ciudad de Medellin y su
Area Metropolitana.

Por otro lado el conflicto politico armado (insurgencia, autodefensas — Estado), ha
tenido un epicentro impactante en la region, involucrandola como escenario de guerra y
expresado en el control de microterritorios y afectando sectores importantes de la
comunidad.

Esa misma problematica ha degenerado en wun proceso acelerado de
desplazamiento, tanto nacional como regional, siendo Medellin una ciudad receptora de
un gran numero de afectados por este fendbmeno, con graves consecuencias de orden
social y territorial.
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Ademas de las causas estructurales que afectan al conjunto de la poblacion
Colombiana, como la inequidad y la pobreza, existen otros factores historicos y
especificos que sitian a la ciudad de Medellin y su Area metropolitana en un ambiente
particular de violencia y de conflicto, como ha sido la fuerte presencia del narcotrafico,
aunque en comparacién con épocas pasadas ha bajado de perfil, sigue siendo un factor
desestabilizador, por su capacidad generadora de violencia y corrupcion en todos los
ambitos.

Todas estas situaciones anteriormente descritas explican la degradacion de la cultura
y las relaciones de convivencia ciudadana.

3.4 ESCENARIOS DE LA EXPERIENCIA

Este trabajo se realiza en diferentes ambitos como lo son las instituciones educativas,
organizaciones comunitarias, barrios, empresas etc.

La experiencia se desarrolla por demanda y/o interés de COMFAMA de intervenir
determinadas problematicas y poblaciones.

La problematica social en deterioro de la regién y en especial de Medellin y su Area
metropolitana. La iniciativa ha sido de COMFAMA con el apoyo de la gobernacion de
Antioquia.

La experiencia aborda problemas relacionados con el deterioro de la convivencia
ciudadana y escolar.

3.5 CARACTERISTICAS DE LA POBLACION
BENEFICIARIA

La experiencia se ha desarrollado, especialmente con poblaciones especificas que
requieren de herramientas de analisis y metodologias para manejar y transformar los
conflictos en los cuales se ven inmersos.

Los grupos poblacionales objeto de intervencién, se caracterizan por tener cierto
liderazgo social en sus entornos de vida, por ejemplo en el aula (representantes
estudiantiles, personeros, docentes), barrios (lideres comunitarios), empresas
(sindicalistas, empresarios).

La comunidad en general. En su accionar, el programa ha brindado capacitacion a
grupos de nifos, jovenes y adultos organizados en escuelas y colegios, empresas,
sindicatos, grupos juveniles, organizaciones comunitarias, centros de reclusion,
instituciones publicas, entre otras.
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3.6 DESCRIPCION DE LA EXPERIENCIA DE ACUERDO
AL ESCENARIO

- ESTRATEGIAS DE ACCION:

Diagnédstico del entorno de convivencia : A través de talleres participativos se
realiza el autodiagndstico de necesidades y problemas en el campo de la convivencia y
se definen lineas de accion al respecto. Labor a cargo del area de Proyectos Especiales.

Talleres de negociaciéon pacifica de conflictos : Talleres de motivacion y
sensibilizacién frente a la naturaleza de los conflictos, orientados a lograr que los
participantes asuman una actitud reflexiva y critica ante los mismos. Actualmente la
programacion de talleres se hace segun demanda de las entidades o grupos interesados.
Acompanamiento técnico del area de Educacion.

Convivencias Escolares : Estrategia que integra acciones recreativas y educativas
que tienen como propdsito apoyar los procesos formativos de los estudiantes.
Acompafamiento técnico del area de Educacion. Actualmente, este programa se oferta a
las instituciones a través de la Unidad de Ventas Empresariales.

Formacién para la participacion ciudadana : Estrategia dirigida a fortalecer los
procesos de participacion democratica de los jovenes en sus instituciones educativas.
Mediante la asesoria y el acompafiamiento periddico y a través de jornadas recreativas,
culturales y académicas se trabaja integralmente sobre los diferentes componentes del
Gobierno Escolar a partir del proyecto de vida de los participantes. Acompafamiento
técnico del area de educacion a través de su programa de Educacion Basica.

Lideres de paz : Programa de formacién con contenidos y metodologia de Paz y
Convivencia para lideres juveniles, comunitarios o empresariales. Acompafamiento
técnico a cargo del area de Educacion.

Preparacion de material audio — visual y escrito de apoyo y de material pedagdgico
para la capacitacion de formadores y matrices para los diagnésticos de conflictividad.

3.7 TIEMPO DE IMPLEMENTACION

Esta experiencia se viene implementando desde el afio 1996. En el transcurso de este
tiempo la experiencia se ha visto fortalecida y actualizada con otras experiencias en el
pais y en el Departamento.

3.8 RESULTADOS OBTENIDOS
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Desde 1996 a 2001 se han capacitado y sensibilizado en la estrategia de negociacién
pacifica de conflictos aproximadamente 20.000 personas en el Departamento de
Antioquia.

Se ha incrementado la capacidad de negociacién de conflictos escolares entre los
estudiantes y los docentes y padres de familia.

Se ha generado una cultura de la planeacion en comunidades con problemas de
convivencia, a través de la formulacion e implementacion de los planes estratégicos de
convivencia, ejemplos Plan Estratégico de Convivencia del Municipio de Girardota donde
tuve la oportunidad de participar y ayudar a inducir cambios sociales, por que en el se
integraron todos los actores de la comunidad del municipio de Girardota alcaldia, juntas
de accion comunal, empresas y donde se pudo ver que trabajando conjuntamente y
explorando entre todos los estamentos comprometidos con el municipio, se pueden lograr
cambios vitales que generen un aumento en la calidad de vida de la poblacion.

Actualmente se esta ejecutando en este municipio este plan, Plan Estratégico
De Convivencia de la comunidad educativa de Barrio Popular; Plan de Accion
Social de la Carcel Nacional de Bellavista; entre otros.).

Los docentes y directivas educativas han demostrado interés y han emprendido
acciones concretas en el aula para mejorar el dialogo y la relacion con sus estudiantes en
un marco de respeto y cooperacion.

Las organizaciones juveniles y comunitarias han desarrollado nuevas actitudes,
aptitudes, habilidades y destrezas de participacion y manejo pacifico de conflictos.

3.9 PRINCIPALES DIFICULTADES

La financiacion de los programas. Gran parte de la poblacion objeto de intervencién no
cuenta con los recursos necesarios para coofinanciar los programas. COMFAMA subsidia
entre un 60% y un 90% de los mismos.

La descoordinacion interinstitucional produce duplicidad de esfuerzos y recursos.

La disposicién actitudinal de ciertas personas por introyectar en sus vidas, nuevas
formas de relacion social que faciliten la generacion de una cultura de paz.
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4. CONCLUSIONES

El programa de negociacion pacifica de conflictos es apto para aplicarse
En microconflictos, en los cuales el conflicto no se ha escalonado y no se
Ha generado destruccién sumamente gave o irreparable.

Mas importante aun que generar soluciones concretas a conflictos concretos es
poder lograr un cambio de actitud, tal que los conflictos no se degraden y no se
deslicen hacia formas violentas de resolucion. En tal caso, el impacto del programa
se provee como cambio cultural, es decir no a corté plazo.

Las bondades del programa pueden ser sobrevaloradas y convertirse en algun tipo
de panacea para solucionar la violencia en todas sus dimensiones. En tal sentido es
importante acompafar el programa de una teorizacion previa sobre los conflictos y
las violencias estructurales para que el participante del programa sea capaz de
ubicarlo en un contexto especifico dentro de sus posibilidades reales.

"Negociar" es el proceso a través del cual, ante un proyecto particular, se detectan
las tensiones propias de un conflicto, se investigan las oportunidades que se
presentan, se amplian los propios recursos, se resuelven diferencias personales y
situaciones objetivas concretas, y se obtienen beneficios imposibles de lograr
individualmente.

El caracter complejo de la negociacion es una consecuencia necesario de la
interrelacién de los diversos elementos que componen su estructura. En un proceso
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de negociacion tenemos a distintos actores o partes que buscan una solucién que
satisfaga sus intereses en juego.

Negociar es un acto integral de comportamiento y en él, el negociador debe saber
cudles son sus habilidades, sus debilidades y fortalezas, con el fin de poder apoyar o
ser apoyado en un equipo de trabajo.

El negociar en equipo, por esta razén, es la tendencia actual, pero ello aumenta la
complejidad del proceso, ya que cada integrante debera asumir distintos roles y
deberan fijarse pautas organizacionales o grupales. Ademas, existe el elemento
incertidumbre que participa en este proceso, ya que la informacion que las partes
tienen es generalmente limitada. Asimismo, en una negociacién estan presentes los
intereses, los recursos en juego, los valores con que cada parte enfrenta el proceso
y, por esto ultimo, los aspectos éticos y morales tendran también su accién en la
misma. La normatividad vigente, -- ya sea que existan normas pertinentes o que haya
ausencia de ellas,-- también es un elemento que es necesario tener en cuenta en una
negociacion determinada.

No hay instancia de negociacion que sea igual a otra y, por ende, que toda instancia
de negociacion es unica. Negociar es un "proceso"”, con alteraciones continuas, y
acciones que conducen a un determinado fin: el progreso humano. (Es un "proceso
civilizado", o que respeta a las partes y sus intereses).La naturaleza de este proceso
podra ser distinta en cada cultura, pero en todos los casos implica la superacion de
dificultades para acceder a recursos, o desarrollar relaciones, o, en general, dirimir
disputas y superar escollos.

Negociar es una necesidad humana: todos debemos — y buscamos — tramitar
nuestros conflictos"; negociar es pensar conjuntamente en un problema que es
comun con la otra parte. Significa encontrar salidas racionales a las crisis, partiendo
de las incertidumbres y utilizando nuestra inteligencia creadora.

Existen muchas limitaciones al trabajar sobre la Negociacién y posible Resolucion de
los Conflictos, pero ellas no pueden impedirnos perfeccionar y ampliar — en todo
sentido — nuestras posibilidades de una sana convivencia, para lo cual es
indispensable multiplicar el numero de personas y de grupos y centros de estudio que
se dediquen al estudio de los conflictos y de sus diferentes formas de tratamiento y
regulacién. De cualquier manera, todo ello redundaria en una mayor y mejor
formacion como personas y como ciudadanos, con lo cual todo esfuerzo hecho
estaria justificado.

Vistos desde la perspectiva tedrica de Harvard, los colombianos somos duros con las
personas y duros con el problema, con una marcada tendencia a la negociacion
tradicional distributiva basada en el regateo y, por tanto individualistas, de alguna
manera limitados para lograr acuerdos de caracter integrativo en el marco de
proyectos colectivos.

Paradéjica y afortunadamente, es en la cultura misma en donde se encuentran su
mayor fortaleza los métodos de negociacion pacifica de conflictos dado que apelan al
contexto social, los usos y costumbres de los involucrados, apelan a lo humano que
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trasciende las estructuras burocraticas y los laberintos juridicos, en esta autenticidad
basica puede fundamentarse su legitimidad y, a no dudarlo, su eficacia.

RECOMENDACIONES EN LA APLICACION DE LA METODOLOGIA HARVARD.

Estas recomendaciones estan basadas, igualmente, en las evaluaciones de los
talleres.

Mejorar la forma de la convocatoria, de manera que permita a los asistentes al taller,
obtener una informacién previa, sobre la razén de su asistencia y la tematica que se
trabajara.

Aprovechar el grado de motivacion alcanzado, se recomienda hacer un proceso
completo de capacitacion en cuanto al Método de Negociacion Pacifica de Conflictos,
con sesiones periodicas.

Asi mismo, no desperdiciar el potencial, que representa esta poblacién que
manifiesta ser multiplicadora, que puede ser capacitado para hacerlo.

Medellin, octubre de 2.004

"Plataforma Cybertesis - Derechos son del Autor”

57



SISTEMATIZACION DEL PROGRAMA DE PAZ Y CONVIVENCIA DE LA CAJA DE COMPENSACION
FAMILIAR DE ANTIOQUIA COMFAMA

58 "Plataforma Cybertesis - Derechos son del Autor”



BIBLIOGRAFIA

BIBLIOGRAFIA

ALMIRALL, J. I.; CHECA, P.y GRAU, A. (2001). La mediacion como metodologia de
resolucién de conflictos. Aula de Innovacion Educativa. N° 103-104; pp. 68-71.

BRANDONI, F. (Comp..) (1999). Mediacién escolar. Propuestas, reflexiones y
experiencias. Buenos Aires. Paidds.

CADAVID PEREZ, F. (Coord.) (1996). Pedagogia de la Tolerancia. Manual del
Facilitador. Medellin.

CASCON, F. (2000d). La mediacion. Cuadernos de Pedagogia. N° 287; pp. 72-76.

COHEN, R. (1990). Manual de Entrenamiento en Mediacién Escolar. Belmont, MA:
School Mediation Associates.

FISHER, R. y URY, W. (1997). Obtenga el si o el arte de negociar sin ceder. Barcelona.
Gestion 2000.

FOLGER, J. P. y JONES, T. S. (Comp.) (1997). Nuevas direcciones en mediacion.
Investigacion y perspectivas comunicacionales. Barcelona. Paidos.

GARCIA CELAA, M. y GARCIA FERNANDEZ, C. (2001). Experiencia de mediacion
escolar. Aula de Innovacion Educativa. N° 105; pp. 16-20.

GERNIKA GOGORATUZ Centro de Investigacion por la Paz (1994). Transformacion de
Conflictos y Mediacion como propuesta para el desarrollo de la educacion para la paz
en el sistema educativo vasco. Informe sobre el programa piloto de transformacién
de conflictos y mediacion entre iguales que se esta llevando a cabo durante el curso

"Plataforma Cybertesis - Derechos son del Autor” 59



SISTEMATIZACION DEL PROGRAMA DE PAZ Y CONVIVENCIA DE LA CAJA DE COMPENSACION
FAMILIAR DE ANTIOQUIA COMFAMA

1993/94 en el Instituto de Formacioén Profesional en Barrutialdea de Gernika.
Gernika-Lumo: Gernika Gogoratuz (GGG). Mayo.

GERNIKA GOGORATUZ (1995). Transformacion de Conflictos y Educacién para la
Paz. En GRUPO DE EDUCACION PARA LA PAZ (GEP) del Consejo Educativo de
Castilla y Leon: Il Congreso Estatal de Educacion para la paz: Hacia un Movimiento
de Educacion para la Paz. Valladolid: Departamento de Didactica y Organizacion
Escolar de la Facultad de Educacion de Valladolid; pp. 179-197.

GOTTHEIL, J. y SCHIFFRIN, A. (Comps.) (1996). Mediacion: Una transformacion en la
cultura. Barcelona. Paidos.

GROVER, K.; GROSCH, J. W.; OLCZAK, P. V. (1996). La mediacién y sus contextos
de aplicacion. Una introduccién para profesionales investigadores. Barcelona:
Paidos.

JOHNSON, D.; JOHNSON, R. y HOLUBEC, E. (1999). El aprendizaje cooperativo.
Barcelona. Paidos.

KOLB, D. M. y cols. (1996). Cuando hablar da resultado. Perfiles de mediadores.
Barcelona. Paidos.

LEDERACH, J. P. (1996). El proceso de mediar un conflicto. Aula de Innovacion
Educativa. N° 63; pp. 79-80.

LEDERACH, J. P.; CHUPP, M. (1995). ¢ Conflicto y violencia? jBusquemos alternativas
creativas!. Guia para facilitadores. Guatemala: Ediciones Clara-Semilla.

LERITZ, L. (1993). Negociacion infalible: Cémo resolver problemas, lograr acuerdos y
solucionar conflictos. Barcelona. Paidos.

MOORE, C. W. (1995). El proceso de mediacion. Métodos practicos para la resolucion
de conflictos. Barcelona. Granica.

OLCZAK, P. V. (1996). La mediacion y sus contextos de aplicacion. Barcelona. Paidos.

ORTEGA PINTO, H. D. (1995). Guia para el Analisis y Mediacién en la resolucion de
conflictos. Como ayudar a transformar conflictos en relaciones de cooperacion.
Guatemala: IRIPAZ, publicaciones.

ROMERO, C. (2000). Mediaci6 Escolar. Barcelona. Ediciones ICESB. Coleccion
Quaderns d’Estudi; n°® 2.

ROZEMBLUM DE HOROWITZ, S. (1998). Mediacion en la escuela. Resolucion de
conflictos en el ambito educativo. Buenos Aires. Aique.

SIX, J. F. (1997). Dinamica de la mediacion. Barcelona. Paidos.
SLAIKEU, C. A. (1996). Para que la sangre no llegue al rio. Barcelona. Granica.

SUARES, M. (1996). Mediacion. Conduccién de disputas, comunicacion y técnicas.
Barcelona. Paidos.

TORREGO, J.C. (Coord..). (2000a). Mediacion de conflictos en instituciones
educativas. Manual para la formacion de mediadores. Madrid. Narcea.

TORREGO, J.C. (2000b). El proceso de mediacion en los IES de la Comunidad de
Madrid. Organizacion y Gestion Educativa. N° 4; pp. 40-43.

TOUZARD, Hubert (1981). La mediacion y la solucién de los conflictos: Estudio
psicosociologico. Barcelona. Herder.

60 "Plataforma Cybertesis - Derechos son del Autor”



BIBLIOGRAFIA

URANGA, M. (1997). Experiencias de mediacion escolar en Gernika. Aula de
Innovacion Educativa. N° 65. Octubre; pp. 65-68.

URANGA, M. (1998a). Violencia en la escuela. Tratamiento de conflictos y mediacion
en la escuela. Organizacion y Gestion Educativa. N° 4.; pp. 44-46.

URANGA, M. (1998b). Mediacion, negociacion y habilidades para el conflicto en el
marco escolar. En CASAMAYOR, G. (Coord.): Como dar respuesta a los conflictos.
La disciplina de la ensefianza secundaria. Barcelona. Grao Editorial; pp. 143-159.

URANGA, M. (2000). Al andar se hace el camino. Organizacion y Gestion Educativa.
N°4.; pp. 37-39.

"Plataforma Cybertesis - Derechos son del Autor” 61



SISTEMATIZACION DEL PROGRAMA DE PAZ Y CONVIVENCIA DE LA CAJA DE COMPENSACION
FAMILIAR DE ANTIOQUIA COMFAMA

62 "Plataforma Cybertesis - Derechos son del Autor”



Anexos

Anexos

ANEXO 1

CONFLICTO AMBIENTAL

Presentacion: Este texto ha sido tomado de la Conferencia “Resolucion de Conflictos
Ambientales”, dictada por el Dr. Mario Montoya Brand durante la Feria Ambiental
Municipal del Municipio de Medellin, en el Liceo Marco Fidel Suarez el dia 16 de octubre
de 2.003.

Es considerada importante, para el presente trabajo, por lo menos por dos aspectos:
Su abordaje de la teoria del conflicto; y

Su perspectiva de conflicto ambiental cdmo enfoque de vanguardia en el contexto
actual.

EL CONFLICTO AMBIENTAL

La crisis ambiental. Entre los factores determinantes de la Crisis Ambiental sobresale
la crisis de autoridad ambiental, en el sentido de ser ineficaz, ilegitima en sus diferentes
niveles administrativos y, en consecuencia, incapaz de resolver los conflictos
ambientales. Esta caracterizacion desencadena una disminucion de la credibilidad y la
disminucion del compromiso ciudadano para contribuir a la resolucién de los conflictos
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ambientales valiéndose de los canales institucionales. Entre otros elementos que se
combinan para producir el descrédito, ilegitimidad de la institucionalidad ambiental
aparecen la ausencia de recursos de todo tipo, clientelismo en la seleccion de
funcionarios y corrupcion clientelista en la adjudicacion de contratos; adicionalmente
existen vacios e incongruencias juridicas y ausencia estatal en las zonas ambientales
que pretende intervenir. El asunto no es solo falta de voluntad politica.

Desde otra perspectiva, la forma de abordar el conflicto ambientales decir el enfoque
desde el cual se le pretende dar resolucién es determinante para la obtencion de los
resultados.

Existen dos formas tradicionales, extremas y opuestas, de resolver un conflicto
ambiental, son la violenta y la legalista, y una tercera, alternativa que se contrapone a
ambas.

Nocién de conflicto. Son dos las tradiciones tedricas para definir el conflicto, asi: La
concepcion de no reconocimiento del conflicto, que consiste en considerarlo una
perturbacion de la normalidad, se le trata como una enfermedad que ataca a la sociedad
y obstaculiza su funcionamiento.

Esta concepcién se nutre de otra que considera la sociedad como un todo arménico
y basado en el consenso de todos sus miembros sobre ciertos valores, siendo, ademas
(la sociedad), un conjunto bien equilibrado, estable y duradero en el que cualquier
practica social que se aparte de esta armonia debe eliminarse.

Esta concepcién de conflicto y sociedad va aparejada con las posturas tradicionales
de violencia y legalismo para enfocar la resolucion de los conflictos.

En el otro lado esta la concepcidén de reconocimiento del conflicto que lo considera
un proceso normal de la sociedad, considerando a esta normalmente anarquica vy
desequilibrada, en la que, rigurosamente hablando, no existen la armonia y el equilibrio
por naturaleza.

La sociedad, por tanto, sufre cambios y ajustes necesarios para su transformacion,
propios de sus contradicciones, antagonismos e intereses, tal que el conflicto existe como
parte integral y connatural de la sociedad y su existencia — del conflicto- es un motor de
desarrollo social, pudiendo contribuir a procesos determinantes de la integracion social.

Esta segunda manera de percibir el conflicto y la sociedad permite enfoques
alternativos, y al margen de las posturas tradicionales, para resolver los conflictos.

El conflicto, y se reconoce en ambas concepciones, es producido por la misma
interaccion social, tal que esta puede fluctuar entre el consenso y la conflictividad, y surge
cuando algunas de las partes en la sociedad percibe que sus intereses, fines,
preferencias, propésitos o medios para alcanzarlos estan siendo amenazados o
estorbados por las intenciones o actividades de una o varias de las otras partes de la
sociedad. Aqui se genera una competencia en la que cada una de las partes es
consciente de que sus situaciones presentes o futuras — potenciales- son incompatibles,
lo que hace que cada uno sea forzado a ocupar una posicion incompatible con los
intereses, manifiestos o no, del otro.

Conflicto Ambiental. Existen dos construcciones tedricas para definir el objeto
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Ambiente, asi:

Una concepcién contemporanea de tipo holistico, surgida de la expansién del
significado de lo ambiental, en la que EI Ambiente se percibe como una totalidad de
interacciones — bioldgicas, sociales y culturales. Este enfoque, al ser tan generalizado
exige una conceptualizacién igual de abierta, extensa y compleja de conflicto ambiental y
su resolucion.

El concepto tradicional de ambiente, y de lo ambiental, mas restringido a lo ecolégico
a partir de la nocion de recurso natural renovable - aquello referido a flora, fauna, aire,
suelo y agua -por ser una significacion mas precisa y un objeto mas claramente
delimitado, nos permite, de igual manera un enfoque mas concreto y preciso de conflicto
ambiental y resolucién del mismo. Ademas, no todo problema ambiental es o se convierte
en un conflicto ambiental, para serlo debe implicar el enfrentamiento o disputa social por
el acceso a o distribucién de recursos, bienes o servicios ambientales. Asi, por ejemplo,
el conocimiento cientifico puede detectar la existencia de problematicas ambientales que
no son percibidas por la comunidad como tales, y menos como conflictos.

Respuesta a los conflictos ambientales.

A partir de la concepcion de no reconocimiento del conflicto pueden darse dos
respuestas que apuntan a su resolucion. Una de ellas es la respuesta violenta, en la
I6gica de vencedores y vencidos, excluyendo la construccion dialogica de lo publico y el
reconocimiento reciproco del otro. Esta respuesta suele estar asociada a la apropiacion
de los recursos por cuenta de agentes armados, sin acatamiento de la ley-sin juridicidad y
en el marco del abandono del Estado. Es el uso desnudo de la fuerza desconociendo el
derecho como espacio de resolucién de conflictos, construccién racional del orden que
controla y racionaliza la fuerza, y construccion normativa de los mismos que deben
acatarlo — ElI Derecho como construccion publica y democratica de acuerdos y
CONsSensos...

La otra respuesta desde la negacion del conflicto es la legalista, aquella que aplica la
norma porque la considera buena en si misma, por el solo hecho de ser derecho. Se
entiende que el derecho es legitimo por su legalidad. El conflicto se resuelve aplicando la
norma correspondiente y encuadrando a la sociedad en los marcos ideales — en el deber
ser- del derecho. Asi las cosas, el papel del Estado para asumir la gestion ambiental y
resolver los conflictos se limitaria a vigilar y castigar.

Metodologia alterna del Derecho en la Resolucion de conflictos ambientales.
Esta respuesta a los conflictos ambientales se caracteriza por:

Es construida a partir de la concepcién de reconocimiento y aceptacion de que el
conflicto es una situacion social legitima y norma, es decir, inherente a la sociedad.

Reconoce que el Derecho es, en rigor, la Unica via de resolucion de los conflictos,
por su pretension de regulacion imperativa no negociable; pero entendiendo el Derecho
como una estructura normativa flexible y abierta a la libre interpretacion a partir del
equilibrio entre las normas juridicas que establecen principios y las que establecen
normas. Realmente la referencia es un derecho con funciones sociales (orientacion,
persuasiéon y educacién; organizacion; control social; legitimacion del poder; distribucion
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de cargas y ventajas en la sociedad; promocion de valores sociales y procesos
econdmicos, la coordinacion de procedimientos y el acondicionamiento de estructuras; y
la Resolucién de conflictos), funciones que van mas alla de la funciones sancionadora y
coactiva o coercitiva — regulacion de la fuerza.

Privilegia la decisién discrecional razonablemente respaldada en el derecho,
alejandose de la decision arbitraria que no cuenta con respaldo alguno del derecho v,
practicamente constituye una via de hecho o adolece de falta de motivacién. Esto se hace
posible al negar la obligatoria unidireccionalidad del funcionario para decidir, pasando de
la rigidez de la funcién publica — burocratica- a la discrecionalidad del funcionario,
dandole un marco de posibilidades dentro del derecho pero cuidandose de la
arbitrariedad.

Propuesta metodologica de resolucion de conflictos

Delimitar y diagnosticar el conflicto con el fin de separar problema ambiental de
conflicto ambiental.

Separar los hechos — base objetiva- de las personas y emociones- factores
subjetivos.

Escuchar las propuestas de la comunidad y reconocerlas, en lugar de reprimirlas-
que es lo mas habitual.

Caracterizacion de las respuestas violenta (legitima o ilegitima) y legalista para poder
superarlas.

Diagnostico y evaluacion de alternativas no policivas. Se trata de concebir el derecho
como un campo de opciones no como una directriz.

Establecer fines comentarios de caracter superior que subordinen los objetivos
inmediatos del conflicto, lo cual posibilite que el conflicto disminuya su valor apocaliptico
al considerar como objetivos absolutos e irrenunciables los que aparecen mas
inmediatos.

Construir y reconocer una autoridad compartida por las partes, un referente de
autoridad dentro del propio del grupo.

Implementar y desarrollar técnicas de seguimiento y monitoreo del conflicto —
periodizacién, cronograma- para prevenir y entender los conflictos.

Hacer visibles los costos de la ruptura, lo cual hace mas barata la coincidencia del
arreglo y su perduracién, y genera un precedente de confiabilidad.

Después del consenso deben ser identificadas las fuentes de pequefios conflictos y
eventuales tensiones para construir dispositivos de construccién y tratamiento.

Pensar que hacer con los disidentes o inconformes con el acuerdo, para evitar que
sean culpabilizados o criminalizados por la comunidad, esto es mas factible si se abren
canales permanentes de inclusion.

Evaluar como es percibida la Autoridad Ambiental institucional, ;amenaza externa o
ayuda? Con esto se evalla su valoracién y legitimidad para construir alternativas.

Reproblematizar lo ambiental, lo que indica separar los conflictos ambientales de los
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conflictos relacionados no ambientales; es decir, el problema de accesibilidad al agua
puede ser un conflicto de linderos o de vecinos y no ser un conflicto ambiental. El
reconocimiento de esta posibilidad permite que la autoridad ambiental no resulte ilegitima
ante la comunidad al interferir en asuntos que no son de su competencia.

Escalas del Conflicto Ambiental

Una escala tradicional y recurrente de conflicto ambiental es la que se presenta entre
ciudadanos, particulares, sean estos personas naturales o juridicas; sin embargo en la
medida que el Estado se ha tecnocratizado y expandido se hace presente un conflicto
ambiental mas complejo que es aquel que enfrenta el Estado y la Comunidad. Nos
referimos a las grandes inversiones y megaproyectos del Estado que imponen a la
Comunidad no solo la racionalidad legalista y el imperio de la Ley al abordar el conflicto,
sino que de antemano, en la planificacion del acto, objeto o proyecto generador del
conflicto, ha impuesto a la Comunidad la razén cientifica y técnica, la experticia que
procede del conocimiento y que, mas que la necesidad evidente para la comunidad, se
justifica en las razones y explicaciones de “ los que saben .

Este tipo de conflictos como el que generan la represa, la carretera, el aeropuerto, el
basurero — encubierto y/o embellecido con el lenguaje (relleno sanitario, parque
ambiental) etc., no solo enfrentan posturas sobre la valoracion y acceso a recursos,
bienes o servicios ambientales, sino que enfrentan formas de conocimiento y niveles de
argumentacién diferentes y desiguales: De un lado El Estado soberano que fundamenta
su decisién en complejos y costosos estudios de conveniencia, factibilidad e impacto
ambiental, realizados por técnicos y expertos, y, de otro lado la Comunidad con su
sentido comun, su conocimiento cotidiano — irracionalidad e ignorancia, para los expertos.

Estos conflictos, por ahora, no se resuelven, alrededor de qué hacer, en el sentido si
“x” macroproyecto se realiza o no, porque, entre otras razones, la decision fue tomada
afos, o incluso generaciones antes de que los afectados la conocieran, y antes de que
nacieran, inclusive; por tal razén suelen resolverse alrededor de las compensaciones a
posteriori.

Son conflictos que:

Cuestionan no solo la legitimidad de la autoridad ambiental sino la autoridad estatal
en si misma, en tanto su derecho a desarrollar ciertas ejecutorias que en nombre del bien
comun — razén mas recurrente- se arroga la facultad de intervenir el entorno de
determinados grupos humanos afectandolos en sus intereses y acceso a recursos
ambientales que valoran.

Interrogan al sistema democratico sobre la viabilidad de los derechos de grupos
humanos que son o se convierten en minorias en virtud de las circunstancias de espacio
y tiempo determinadas por una intervencion de gran magnitud del estado en su entorno.

Determinan negociaciones que trascienden lo legal para extenderse a las
argumentaciones tecnocientifcas, en las cuales la Comunidad necesita el
acompafnamiento y asesoria de profesionales y expertos que le permitan debatir en
igualdad de condiciones, para igualar el poder de negociacion.

Determinan respuestas de la comunidad de caracter extralegal o, por lo menos,
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irregular (vias de hecho: movilizacion, toma de vias, marchas, mitines, etc.) que el estado
suele criminalizar y penalizar, pero que, habitualmente, se convierten en pasos previos vy,
a menudo, absolutamente necesarios para ser escuchados, porque, también
habitualmente, la razén tecnocratica es sorda.

Por resolverse generalmente en la instancia de la compensacion a posteriori, son,
generalmente y en rigor, derrotas que sufre la comunidad.

En esta escala de conflicto ambiental la aplicacion de enfoques alternativos del
Derecho para la Resolucion de conflictos, es mucho mas necesaria por la cantidad y
complejidad de los factores y poderes en juego, sin embargo son todavia perspectivas en
implementacién en el contexto y competencia de las autoridades ambientales. Tal que los
desarrollos conceptuales, doctrinales o juridicos y su aplicacion mas inmediata se da por
la via de las Altas Cortes. Es asi como lo habitual es la utilizaciéon por parte de la
comunidad de mecanismos de participacion y control ciudadano de raigambre
constitucional como Acciones de Tutela y Acciones Populares, que si bien son
expresiones del legalismo — en tanto Derecho, estdn acercandose por la via de la
demanda ante las instancias judiciales tradicionales a formas de aplicacién alternativa del
Derecho mediante interpretaciones flexibles del mismo y a partir del articulado
constitucional en su parte dogmatica o filoséfica, que permite eludir la rigidez de normas
existentes o crear normas juridicas nuevas.
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