ALCANCE U OBJETIVO

1. Proporcionar herramientas para la practica de
técnicas de negociacion por parte del Policia
Nacional.

2. Promover la solucion de conflictos atraves de la
negociacion sobre la base de intereses y conocer
la negociacion en base a posiciones.

3. Conocer y practicar el proceso de negociacion en
sus tres fases.

“La negociacion ha pasado a primer plano como
herramienta cotidiana para regular el comportamiento de
los individuos en un mundo cada vez mas interconectado y
democratico” (Trujilo &Gabaldon, 2004). Sin embargo,
para que  exista una negociacion deben darse los
siguientes supuestos:

1. Exista una comunidad de intereses entre dos
partes.

2. Exista un grado diferente (complementario) de
poder, pero nunca un poder absoluto de una sobre
otra.

3. Existan diferentes puntos de vista acerca de como
abordar el conflicto o cuestion.

4. Exista un conflicto reconocido por ambas partes.

5. El costo de un desacuerdo es superior al de un
acuerdo.

Etimologia:

La palabra Negociacion proviene del latin "negotiatio” que
significa accion y efecto de negociar.

Concepto:

Es un proceso encaminado a resolver problemas en la cual
dos 0 mas personas examinan voluntariamente sus
discrepancias e intentan alcanzar una decision conjunta
sobre lo que les afecta a ambos.

Puede dar por resultado una transaccion sin la ayuda de
un tercero; es la concertacion de voluntades de las partes.
Por tal mativo, es importante que mejoremos nuestras
habilidades comunicacionales y negociadoras. Existen dos
clases principales de negociacion:

Dinamica 1: El Poder

Tiempo de Duracion: Primera etapa 5
minutos y devolucion para 25 personas de
15 a 20 minutos.

Negociaciones distributivas son aquellas donde las partes
ganan en la medida de que el otro pierda; la meta de cada
parte es conseguir la mayor cantidad de valor posible.

Negociaciones Integradoras son aquellas donde las partes
cooperan para alcanzar los maximos beneficios, integrando
sus intereses en un acuerdo satisfactorio para ambos (win-
win).

Cualquier negociacion de éxito debe tener un marco
fundamental basado en conocer lo siguiente;

La alternativa a la negociacion

» El umbral minimo para un acuerdo (zona de
posible acuerdo).

» Hasta donde esta dispuesta a ser flexible por una
parte y que concesiones esta dispuesta a hacer.

Saber cual es nuestro BATNA (Thealternativeto a
negotiatedagreement); La mejor alternativa a un acuerdo
negociado, es un punto fundamental.

BATNA, un concepto desarrollado por Roger Fisher y
William Ury. Es un acronimo que representa la mejor
alternativa a un acuerdo negociado: saber que haremos o
qué sucederd si no alcanzamos un acuerdo en la
negociacion en curso. Al no tener claro cual es su BATNA,
algunos rechazaran una buena oferta, que es mucho
mejor que las alternativas por ser demasiado optimistas,
(Harvard Business School, 2004).

la zona de posible acuerdo es el area en el que un acuerdo
puede ser satisfactorio para ambas partes.
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FASES DE LA NEGOCIACION

Fase Preliminar
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Fase de encuentros

Analisis de situacion Anadlisis de contraparte

Estrategias y tacticas Procesar informacion nueva

Revision de acuerdos
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Claridad en alcance del acuerdo Elaborar ajustes al acuerdo

FASE PRELIMINAR

Esta fase refiere a la preparacion previa al encuentro o
rondas negociadoras. Esta primera fase suele ser
descuidada, cuando no subestimada. En ella se
comprende el analisis de la situacion, los temas que se
van a negociar los aspectos culturales, técnicos, legales o
financieros, que deban ser considerados, e identificar los
intereses que estan en conflicto y los coincidentes
(Rodriguez, 2005).

El méetodo de analisis

Cual es el Necesidades

participantes Intereses

problema? especificas

Dinamica 2: ¢Es posible llegar a acuerdos a
traves de la negociacion?

Tiempo de Duracion: De 35 a 40 minutos.
De 5 a 10 minutos para elegir el caso, 15
minutos en la preparacion de los pasos con
el caso y 15 minutos en la exposicion.

FASE DE ENCUENTROS

En las rondas negociadoras las partes implementan las
estrategias y despliegan las tacticas que hayan
seleccionado. Durante los encuentros surge nueva

informacion o bien ocurren nuevas situaciones que no
estaban previstas, lo cual puede dirigir a hacer cambios o
ajustes en las estrategias, entendido como la capacidad
del negociador para prepararse en funcion de la
informacion disponible y la habilidad para utilizarla
yconseguir los objetivos trazados. Todo esto debe ocurrir
en un marco donde la comunicacion y las relaciones
personales no se vean afectado.

Dinamica 3: LLUVIA DE IDEAS
Qué puedo hacer con un pitillo?

Objetivo: Poner en practica la herramienta
de lluvia de ideas en la bisqueda de
desarrollar la creatividad para generar
posibilidades de resolucion de situaciones
conflictivas.

Tiempo de duracion: 15 a 20 minutos

Meéetodo de solucion de
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Plan de accion. Solucidn de
problema. Seguimiento de
acuerdos.



Fase de revision y acuerdo

La ultima fase es la revision del acuerdo y del proceso. A
veces los negociadores que cerraron el acuerdo no son
quienes ejecutaran, por lo que pueden surgir dudas vy
hasta controversias acerca del alcance de tal o cual
termino acordado en la mesa (Rodrigez, 20035).

Usualmente en la fase de acuerdo y seguimiento surge la
necesidad de hacer ajustes al acuerdo por su viabilidad
para lo cual la construccion previa de relaciones
amistosas, francas y respetuosas facilitan la comunicacion
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