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Carencia en las negociaciones

colectivas

por Cristian Saieh (Abogado, Director Centro de Negociacion UC)

En la empresa, sea publica o privada, una de
las relaciones mas relevantes es la que ésta
mantiene con sus trabajadores. Por esta
razon vemos que nuestra agenda publica esta
presa de la reforma laboral, con posiciones
muy distantes. Mas aun, casos como el del
Registro Civil ponen de manifiesto la
importancia de abordar la huelga y la
paralizacion ilegal de empresas, con un
sentido pais, pensando en el bienestar no solo
de algunos.

En efecto, la huelga se da en un proceso de
negociacion colectiva. Esta negociacion es de
especiales caracteristicas ya que se desarrolla
dentro de un marco legal reglado que
establece pesos y contrapesos para, en teoria,
nivelar el poder de las partes.

Llama la atencion que durante la discusion de
esta reforma poco o nada se ha hablado de
como negociar colectivamente, ya que las
principales falencias y fracasos de estos
procesos provienen de la falta de preparacion
y carencia de habilidades negociadoras de las
partes.

El primer problema cultural que condiciona
las negociaciones colectivas es la

demonizacion de las partes, que caen presa
de sus prejuicios, en relaciones gobernadas
por laldgica de los enemigos y basadas en una
profunda desconfianza. Esta se agrava con un
segundo inconveniente que es la negociacion
en base a rangos de negociacion extremos,
carentes de legitimidad, donde se abusa de la
estrategia del “tejo pasado”, lo que produce
procesos confrontacionales, engafiosos y con
fuerte desgaste para las partes. Un tercer
problema es la falta de preparacion de las
partes. Estamos acostumbrados a la
improvisacion cometiendo el grave error de
pensar que “la carga se lleva en el camino”.
Investigaciones del Centro de Negociacion UC
indican que gran parte del fracaso de una
negociacion se debe a falta de planificacion.

Por Ultimo, una traba muy compleja. Muchas
veces las partes olvidan que la negociacion se
enmarca en una relacion de largo plazo por lo
que deben potenciar su capacidad de trabajar
juntos de manera permanente, mas que
hacerse dafio.

Podemos debatir respecto de la conveniencia
de varios cambios que plantea la reforma,
pero sin una real educacion en negociacion el
futuro de las negociaciones colectivas seguira
tefiido de confrontacion.

EN ESTA EDICION

Efecto anclaje y punto de partida

Uno de los asuntos principales al momento de
llegar a la mesa de negociacion, es no saber si
realizar el primer movimiento y dar el punto de
partida de la negociacion o incluso no saber qué
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Diplomado en Negociacion

Por mas de una década el Centro de Negociacion
UC ha dictado este Diplomado, lider en el pais en
formacion y entrenamiento de profesionalesy

ejecutivos que requieren negociar exitosamente.

Lunes y jueves de 18:00 a 21:15 hrs. Isidora
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Efecto anclaje y punto de partida

por Alonso Quevedo (Abogado)

Uno de los asuntos principales al momento de
llegar a la mesa de negociacion, es no saber si
realizar el primer movimiento y dar el punto
de partida de la negociacion o incluso no
saber qué informacion compartir por el temor
a que dicha informacion sea utilizada en
nuestra contra. Mas aun bajo el clima de
desconfianza que se vive en nuestro pais,
situacion que se ve reflejada por los Ultimos
estudios tanto del Programa de Naciones
unidas en su estudio de Desarrollo humano,
asi como recientes estudios de la Universidad
Catdlica por medio del Centro de Politicas
Publicas.

Para poder develar estar preguntas, es
necesario que nos centremos en dos aspectos
relevantes: el anclaje y los rangos de
negociacion. Como podemos imaginar, los
rangos de negociacion se determinan en la
etapa de preparacion de la negociacion. Con
una preparacion exhaustiva y correcta, no
solo sabremos nuestros rangos de
negociacion, sino que también podremos
estudiary al menos anticipar en cierta medida
los de la otra parte.

Dentro de los rangos de la negociacion
encontramos el punto de partida, aquel punto
minimo con el que se comienza una
negociacion. Por ejemplo, en la venta de un
auto el valor inicial promocionado en un
anuncio. El punto objetivo-6ptimo o de
ganancia, que es aquel punto que realmente
el sujeto espera obtener luego de un proceso
de negociacion y el punto de retirada, que es
aquel monto maximo (en el caso de un
comprador) o el monto minimo (en el caso de
un vendedor) que estan dispuestos a pagar o
recibir las partes por un determinado
producto.

Por otro lado, el anclaje, generalmente se
produce al momento en que una de las partes
realiza su primera oferta estableciendo un
punto en torno al cual comenzaran a
producirse las concesiones y la danza de la
negociacion, o también cuando se establecen
ciertos parametros en torno a los cuales se
realizaran las primeras ofertas.

Al realizar la primera oferta se produce el
anclaje y su consecuente “efecto anclaje”
(“anchoring effect” en inglés). Este, es un
prejuicio cognitivo provocado por la
tendencia humana a darle un mayor peso a la
primera noticia, argumento o evidencia que

se tiene sobre algo a la hora de
tomar una decision.
Investigaciones recientes
respecto al efecto del anclaje,
sugieren que las partes que
hacen la primera oferta en una
negociacion pueden ganar una
poderosa ventaja
estableciendo conversaciones
afavor de su posicion. Pero ello
no significa que siempre sea lo
mejor hacer la primera oferta,
pues el efecto del anclaje
puede funcionar en su contra si escoge el
anclaje equivocado (Punto de partida). La
decision de realizar o no el anclaje debiera
estar basada principalmente en dos factores:
el conocimiento que usted tenga de la zona de
posible acuerdo (ZOPA) y la evaluacion que
usted tenga del ZOPA de la otra parte.

Cuando la otra parte parece estar mas
informada que wusted respecto a los
parametros de la zona de posible acuerdo,
usted tendra problemas para poder anclar la
negociacion. Es el tipico caso de la oferta de
trabajo: quien entrevista tiene mayor
conocimiento de lo que estd dispuesta a pagar
la empresa. Antes de establecer el anclaje en
esta situacion lo mejor es asesorarse y buscar
la mayor cantidad de informacion posible.
También pueden darse otras situaciones: que
ambas partes tengan una buena percepcion
de los respectivos ZOPA, en cuyo caso el
efecto del anclaje sera dificil de lograr. Es lo
que sucede por ejemplo en los contratos entre
proveedores y distribuidores que llevan afios
trabajando juntos.

También puede suceder que ninguna de las
partes tenga una buena evaluacion del ZOPA,
en cuyo caso puede suceder que hagan
demasiadas concesiones o parecer como una
persona demasiado demandante.
Finalmente, cuando wusted tiene mas
conocimiento de la zona de posible acuerdo y
una buena evaluacion del de la otra parte,
usted debiera tomar ventaja de su mayor
conocimiento y no dudar en realizar una
primera oferta con confianza. Mas aun, si
usted es de aquellos que gustan de una
estrategia competitiva, si plantea una primera
oferta de manera agresiva (anclaje alto) con
los respectivos criterios de legitimidad y
argumentacion adecuada, no debiera tener
problemas para llegar a buen puerto en su
negociacion.

Compartir informacion en la mesa de
negociacion.

No espere a que la otra parte se abra primero
con usted. Las ventajas de compartir
informacion durante la negociacion, se
encuentran bastante estudiadas. Gracias al
poder de la reciprocidad, la otra parte estara
mas dispuesta a comparar o compartir
informacion valiosa con usted, respecto a
cualquier informacion que usted haya
compartido antes.

En general usted debiera sentirse tranquilo y
comodo compartiendo cuales son sus
intereses en la negociacion, asi como su
prioridad respecto a los diferentes puntos
negociados. Sin embargo, ello no significa
que, si hay cinco puntos en la mesa de
negociacion, usted revele que solo en dos de
ellos tiene importancia y en los otros no, sino
simplemente que usted negociard con mas
fuerza dichos asuntos respecto a los otros.

De todos modos, algunos consejos es que
siempre debe compartirse la informacion
requerida por ley o normas éticas, compartir
la informacion que es de facil acceso
considerando el uso de tecnologias de la
informacion y finalmente es bueno revelar
determinada informacion para el control de
dafios. Asi por ejemplo quien busca un trabajo
habiendo sido despedido de su trabajo
anterior, es mejor que sea capaz de explicar lo
sucedido antes de que el entrevistador de su
nuevo trabajo lo descubra por sus propios
medios.
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Cristian Saieh Mena.

Director Centro de Negociacion UC
Jefe de programa

Diplomado en Negociacion

El Profesor Saieh es abogado de la
Pontificia Universidad Catdlica de
Chile (1989). Se especializé en
negociacion en las universidades de
Stanford y Washington. Profesor de
Negociacion de la Facultad de
Derecho y del Departamento de
Ingenieria Industrial y de Sistemas de
la referida casa de estudios. Socio de,
"Puga, Ortiz & Cia”. Autor del libro
Negociacion, ;Cooperar o competir?,
Editorial Mercurio-Aguilar, 2006 y del
libro “"Derecho para el
emprendimiento y los negocios”,
Ediciones UC, 2011

ENCUESTA DE SATISFACCION 2015

Recomendaria este diplomado a un amigo

También puedes contactarte con nosotros al

correo negociacion@uc.cl o directamente con

nuestro Coordinador Académico Benjamin Astete
al (+562) 2542367

Diplomado en Negociacion 2016

Ingresa aqui

Por més de una década el Centro de
Negociacion UC ha dictado este Diplomado,
lider en el pais en formacion y entrenamiento
de profesionales y ejecutivos que requieren
negociar exitosamente en los mas variados
ambitos, personales y profesionales.

Sus fortalezas son la entrega de un marco
teodrico enfocado a la realidad chilena; su
orientacion eminentemente practica a través
de la aplicacion del método del caso y de
juegos de roles (role playing), en los cuales
los alumnos desarrollan sus habilidades
negociadoras y el caracter interdisciplinario,
tanto de su equipo académico como de sus
alumnos.

Dirigido a: Profesionales de alto desempefio
en diversas areas; ejecutivos, empresarios,
emprendedores, abogados, educadores,
lideres sociales; y toda persona que necesite
desarrollar técnicas, estrategias y habilidades
efectivas de negociacion.

Vacantes: 35

Requisitos de Ingreso: Grado académico de
Licenciado o Titulo profesional
universitario.

Periodo de clases:

Del o5 de mayo al 08 de Septiembre de 2016.
(200 horas cronoldgicas)

Horario:

Lunesy jueves de 18:00 a 21:15 hrs. Taller el
sabado g de julio de 10:00 a 14:15 hrs.

Lugar:

Isidora Goyenechea 3000, piso -3

Informaciones

Benjamin Astete
Coordinador Académico
Centro de Negociacion UC
Teléfono: (56) 22354 2367
Email: bastete@uc.cl

Magdalena Velasquez

Teléfono: (56) 22354 2329

Email:
educacioncontinuaderecho@uc.cl
Edificio Facultad de Derecho, Piso 5
Horario: 09:30 a 13:30 - 15:30 a 17:30 horas

Pagos y Matriculas

Javiera Moresco

Teléfono: (56 2) 22354 2472

Email: javiera.moresco@uc.cl
Edificio Facultad de Derecho, Piso 2
Horario: 09:30 hasta 13:30 horas
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Talleres de Negociacion para empresas e instituciones

jContinva la formacion de tu equipo en
negociacion y solucion de conflictos!

Uno de los principales aportes del Centro son
sus talleres de entrenamiento y programas
cerrados dirigidos a instituciones, cuyo
objetivo es que los participantes conozcany
apliquen las mejores practicas y las mas
modernas técnicas y estrategias de
negociacion, para integrar equipos de alto
desempefio, generar acuerdos de maximo
valor y construir relaciones de cooperacion,
tanto interna como externamente.

Solo desde el 2014, el Centro ha sido
requerido para prestar sus servicios por mas
de 30 organizaciones publicas y privadas.

e Enfoque practico: método del caso y
juegos de roles.

e Metodologia aplicada a la realidad chilena
y a las necesidades de cada institucion.

Objetivo general.

Los talleres y programas tienen como
finalidad entregar el Sistema de Negociacion
UC, adaptado a la realidad de la empresa o
institucion. Este Sistema se basa en mas de
12 afnos de experiencia practica de los
relatores e investigacion aplicada a la
realidad chilena, desarrollada por el Centro
de Negociacion UC.

Metodologia.

El foco del aprendizaje es la experiencia de
los asistentes, con una ensefianza
eminentemente practica aplicada a la
empresa o institucion, a través del método
del caso y de juego de roles del Harvard
Negotiation Project.

El role playing se utiliza como técnica
vivencial y deductiva: los participantes en sus
grupos de trabajo preparan representaciones
de casos que les permiten ejercitarse y
reflexionary luego, se intercambia feedback
con las oportunidades de mejora.

El método del caso ilustra situaciones de
comun ocurrencia en la empresa o institucion

que se esta capacitando, incorporando los
elementos del Sistema de Negociacion UC.

Duracion.

Es flexible y se estructura de acuerdo a los
requerimientos especificos de la
organizacion.

Empresas e instituciones.

Se han entrenado con el Centro de
Negociacion UC: Minera Esperanza,
ThyssenKrupp, Entel, Paris, Falabella,
Pelambres, Mutual Seguridad, Chilectra,
Ingevec, Ultramar, Enersis, Sofofa, Ministerio
de Salud, Santander Investment, Falcon
Partners, Codelco, Pelambres, Escondida,
Kaufmann, Anglo American y Clinica Santa
Maria, entre otros.

Comunicate con nuestro coordinador
Académico Benjamin Astete al correo

negociacion@uc.cl o directamente al (+562)
2542367

¢Sabias que el Centro de Negociacion UC
desde su creacion ha capacitado a mas de
3.000 alumnos en pregrado, posgrado,
profesionales, ejecutivos, dirigentes
vecinales, sindicales y sociales, entre
otros?

Alo largo de los afios, para el cumplimiento
de nuestra mision, hemos conformado
alianzas interdisciplinarias con otros Centros
y Unidades académicas (Escuela de Trabajo
Social, CDD de la Escuela de Administracion,
Escuela de Ingenieria y Centro de Politicas
PuUblicas, a través de Puentes UC) y acuerdos
de colaboracion con organismos externos,
como el Centro de Arbitraje y Mediacion de
la Camara de Comercio de Santiago.

Ademas el Centro realiza aportes concretos a
la comunidad a través de proyectos de
capacitacion con impacto social dirigidos a
grupos vulnerables.
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P. Universidad Catélica de Chile

LINKS DE INTERES

Centro de Negociacion UC
negociacion.uc.cl

Programa de Negociacion de Harvard:
http://www.pon.harvard.edu/

Centro de Arbitraje y Mediacion de
Santiago:
http://www.camsantiago.cl/

Clase Ejecutiva:
http://www.claseejecutiva.cl/

El Centro de Negociacion es un centro interdisciplinario de la Universidad Catolica, cuya
mision es fomentar el desarrollo de la negociacion y la resolucion alternativa de conflictos, a
través de investigacion aplicada, formacion y extension.

Director
Cristian Saieh M.
csaiehm@uc.cl

Coordinador académico
Benjamin Astete

bastete@uc.cl

Avenida Libertador Bernardo O’Higgins 340
Facultad de Derecho
4°Piso, oficina 425. (+562) 2542367

Puedes revisar el newsletter n° 1 aqui: Desarrollando habilidades negociadoras

Puedes revisar el newsletter n® 2 aqui: ;Cooperar o Competir?
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