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Si quiere perder, siga improvisando

La mayoria de ejecutivos y profesionales subestiman la impor-
tancia de la ardua y compleja tarea de planificar una negocia-
cion para alcanzar los objetivos deseados.

EN ESTA EDICION:

Il Congreso de Negociacion: Nue-

o , . ) ) _ vas tendencias en mediacién co-
Por Cristian Saieh, director del Programa de Negociacion UC y Dario Rodriguez, Ph.D. en Sociolo-

gia de la Universidad de Bielefeld.

La mayoria de ejecutivos y profesionales
subestiman la importancia de la ardua vy
compleja tarea de planificar una negociacion
para alcanzar los objetivos deseados. Ejem-
plos de la importancia de la preparacion en
otros ambitos hay muchos: la catedra dicta-
da por un profesor requiere horas de estu-
dio y dedicacién para lograr captar la aten-
cion de sus alumnos y plasmar los conoci-
mientos eficazmente. En los deportes, una
persona que quiere correr su primer mara-
tén, 42,195 km, si le interesa terminarla o no
quiere cruzar la meta gateando necesita
meses de entrenamiento, que en el caso de
esa competencia son regularmente seis.
Para terminar con un tiempo medio digno,
digamos cuatro horas, se requieren, al me-
nos, {170 horas de preparacién! Si un profe-
sor y un atleta invierten varias horas prepa-
rando, ¢por qué un ejecutivo o profesional
no debiera invertir mucho tiempo en la pre-
paracion de sus transacciones complejas o
relevantes? Parece evidente lo anterior,
pero la mala noticia es que los chilenos so-
mos pésimos preparadores, mas bien impro-
visadores por excelencia (la famosa “chilean
way”), lo que nos hace dejar mucho valor en
la mesa de negociacion. La buena noticia es
que es posible preparar exitosamente una
transaccion, siguiendo la metodologia que
sefialaremos en esta clase. Ya el ex Presiden-
te de los EE.UU. Abraham Lincoln sefialaba:
“Cuando me estoy preparando para razonar
con un hombre, gasto un tercio del tiempo
pensando sobre mi y qué voy a decir, y dos
tercios pensando en él y qué va a decir”. Por
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su parte, el profesor Roger Fisher, de Har-
vard University, indicaba que “por cada mi-
nuto de negociacion, un minuto de prepara-
cion”. La importancia de la planificacion
queda finalmente constatada por una en-
cuesta del Programa de Negociacién UC que

reveld que mas del 75% de profesionales y
ejecutivos consultados sefialaron no haber
obtenido el resultado esperado, o haber
dejado valor sobre la mesa en su ultima
Se abren las inscripciones para una
nueva versién del Diplomado en

Negociacién UC [pdgina 5]

negociacion relevante, debido a falta de

preparacion.

Doble contingencia y un mundo de percep-
ciones

Hay dos elementos clave al preparar una
negociacion: La doble contingencia. Al mo-
mento de preparar nuestras negociaciones
es necesario considerar la existencia de la
doble contingencia; esto es, que yo no sé lo
que hard la otra parte y que también sé que
la otra parte tampoco sabe lo que haré yo.
Parece un sinsentido, pero es la base del
pensamiento estratégico para desarrollar un
plan de negociacion. Un mundo de percep-
ciones. Adicionalmente, debemos tener
presente que lo normal es que la otra parte
perciba las cosas de forma distinta a la nues-
tra, ya sea por sus experiencias previas, su
formacion profesional, sus temores, éxitos,
alegrias y fracasos. Asi las cosas, muchas
decisiones propias y ajenas no son fruto
Unicamente de un proceso intelectual racio-
nal, sino que la subjetividad y las emociones
juegan un rol importante en ellas.

Talleres para empresas e institucio-
nes [pdgina 6]




Elementos a preparar

La preparacién de las negociaciones consiste
en un analisis de su anatomia y sus elemen-
tos, y en evaluar como abordar cada uno de
ellos, considerando la existencia de la doble
contingencia, la diferencia de percepciones y
la influencia de las emociones en las decisio-
nes.

1. El objeto de la negociacion: Intereses y
posiciones. La primera pregunta que debe-
mos hacernos al preparar una negociacion
es: éDe qué se trata la negociacion?; esto es,
cudl es su objetivo y qué quiero con ella. Lo
anterior nos permitira conocer las posiciones
de las partes, que se traducen en qué es lo
que cada una quiere en términos tangibles e
intangibles. Pero en una negociacion las
posiciones no son lo mas importante, sino
que debemos preguntarnos por qué cada
parte quiere aquello que solicita en la mesa,
esto es, cudles son sus intereses y qué priori-
dad tienen.

2. La otra parte También es importante eva-
luar a la otra parte y nuestra relaciéon con
ella: ¢Cuanto nos importa y deseamos o
necesitamos mantenerla? La otra parte,
érepresenta a alguien?, éa quién debe dar
cuenta? Asimismo es relevante considerar el
nivel de confianza que podemos depositar
en la otra parte, la cual es definida por el
socidlogo aleman Niklas Luhmann como una
apuesta, hecha en el presente, dirigida hacia
el futuro y que se fundamenta en el pasado.
Por esto, cabe preguntarse: ¢Como han sido
las negociaciones anteriores con la otra par-
te? ¢Ha cumplido sus acuerdos?

3. Autoanadlisis: Yo o nuestro equipo Cabe
considerar nuestra propia situacion, evaluan-
do si es que puedo o debo negociar solo. Si la
negociacién fuese en equipo, corresponde
definir quiénes negociaran, qué roles ten-
dran, qué nivel de coordinacion existe y la
complementariedad de los estilos de nego-
ciacion. Es importante tener claridad respec-
to de los poderes y limites para cerrar un
acuerdo, y, en caso de representar a alguien,
es fundamental conocer qué objetivos, in-
tereses y opiniones tienen nuestros repre-
sentados.

4. La distribucion de poder: el Batna o Plan B.
Un aspecto fundamental es tener claridad
respecto de nuestro Plan B, alternativo a un

acuerdo negociado, el cual es nombrado por
la literatura especializada como Batna (Best
Alternative to a Negotiated Agreement). La
pregunta que debemos hacernos para deter-
minar si tenemos Batna es la siguiente: ¢Qué
hago si no llego a acuerdo? ¢Tengo una via
de solucion para el cumplimiento de mis
intereses que no depende la otra parte?
Muchas personas creen tener un Plan By en
realidad no cuentan con él. Por eso el Batna
debe ser real, concreto y de facil ejecucion.

5. Rangos de negociacién. Es necesario tener
claridad respecto del rango de negociacién
gue tendrd cada punto relevante. Este rango
consiste en un punto de partida, donde co-
mienzan las negociaciones (la primera oferta
que haré); el punto objetivo, al cual preten-
do llegar, porque me parece justo y equitati-
Vo y estd sustentado en criterios de legitimi-
dad; esto es, datos duros como el preceden-
te o el precio de mercado. Por ultimo, es
necesario establecer nuestro punto de reti-
rada, donde dejo la mesa de negociacion, ya
gue menos de lo que me ofrecen no es con-
veniente para mi. El punto de retirada es
facil establecer cuando tengo un Plan B, ya
que este es el limite al cual estoy dispuesto a
llegar.

Una propuesta de metodologfa para la prepa-
racion

El Programa de Negociacién UC ha desarro-
[lado una metodologia especial para facilitar
la preparacién de las negociaciones, adap-
tando el tradicional esquema del Canvas (ver
figura en pagina 3). A través de esta, se pue-
de hacer el ejercicio reflexivo y establecer
con claridad visual las posiciones, intereses,
concesiones posibles, criterios de legitimidad
y Batna de cada parte, asi como las opciones
que pueden ofrecerse y los posibles acuer-
dos que podrian alcanzarse. La figura puede
constituir una poderosa herramienta a la
hora de preparar satisfactoriamente una
negociacion exitosa.

El Canvas se inicia con definir las posiciones,
propias y de la otra parte, seguido de los
intereses de ambos. Como indican las flechas
bidireccionales, la definicion de las posicio-
nesy de los intereses se encuentran interco-
nectados y en un didlogo constante. A partir
de esto, se desarrollan las concesiones, pro-

pias y de la otra parte, que se podrian ofre-
cer. Las concesiones permiten establecer las
opciones posibles a crear en conjunto en el
proceso de negociacion, las cuales deben
estar sustentadas en criterios de legitimidad,
para que sean objetivas y, con ello, aumentar
la posibilidad de aceptacion de la otra parte.
Al mismo tiempo, es necesario tener claridad
respecto al mejor Plan B fuera del proceso
de negociacion (Batna), tanto para la propia
parte, como para la otra. Este mapa general,
permite observar en perspectiva y desarro-
llar, a partir de las posibles opciones, un
buen acuerdo que cubra los propios intere-
ses y deje razonablemente satisfechos los de
la otra parte.m

Esta publicacion contd con la colaboracion de
Marcelo Marzouka, investigador de Negocia-
cion UC.

Actualidad del Programa

Talleres de Negociacién

Durante el pasado afio 2016, el Progra-
ma realizd numerosos talleres y capacita-
ciones a empresas y organismos publi-
cos, destacando el realizado en el mes
de noviembre de 2016, a los mediadores
de la Direccién del Trabajo, asi como a
las comunidades participantes en el pro-
grama Puentes UC.

Clase Ejecutiva

El Programa de Negociacién UC continud
durante este afio su colaboracién con la
Clase Ejecutiva, apoyando el desarrollo
del curso de Negociacion en modalidad
dirigida a empresas, y para los alumnos
de los Diplomados de Ingenieria Indus-
trial.

Revista Programa de Negociacién

El préximo mes de marzo de 2017, se
publicara la primera edicion de la Revista
del Programa, que contiene articulos
académicos y una seleccion de las co-
lumnas publicadas durante el afio 2016
en El Mercurio y en ediciones anteriores
del Newsletter del Programa.



CANVAS DE PREPARACION DE LA NEGOCIACION

MIS POSICIONES (definir mi rango)
¢sQué quiero?

/Qué quieren?

SUS POSICIONES (estimar su rango)

MIS INTERESES ‘

MIS CONCESIONES

SUS CONCESIONES

INTERESES DE LOP }

/Por qué? /Qué puedo ofrecerles ¢ Qué valor pueden /Por que?
{bajo costo para mi'y alto ofrecer ellos?
valor para la otra parte)?
MIS CRITERIOS OPCIONES US CRITERIOS

DE LEGITIMIDAD

1

I

|

' Referencia externas o de
: mercado para sustentar mis
! propuestas

E {de mutuo beneficio)

S
DE LEGITIMIDAD
Ri

eferencia externas o de
mercado para sustentar
SUS propuestas

PLAN B |
/Qué hago si no :
llego a acuerdo? :

¥

ACUERDO

¢Coémo imagino un acuerdo que cubra mis intereses y
deje razonablemente satisfechos los de la otra parte?

' SUPLAN B

]
' ;Qué hacen si no llego
' a acuerdo?

Fuente: Adaptado del Negotiation Canvas de Aluna Catalyst con fines académicos.

Congreso: Nuevas tendencias en mediacidon comercial

Con éxito se desarrollo el Ill Congreso de Negociacion UC, que dejo importantes reflexiones
acerca de la necesidad de impulsar la mediacion en Chile.

El encuentro conté con la participacién de la
Deborah Lockhart,
abogada especialista en resolucién alternati-

experta internacional
va de conflictos, CEO del Australian Disputes
Centre y miembro del comité asesor del
Centro de Arbitraje y Mediacién Comercial
de Melbourne. Analizar las nuevas tenden-
cias de la mediacidén comercial, su estado de
avance y proyeccion en Chile y la valiosa
experiencia comparada de Australia fueron
los objetivos del Il Congreso de Negociacion
UC organizado por el Programa de Negocia-
cién UCy el Centro de Arbitraje y Mediacion
de la Cdmara de Comercio de Santiago.

El encuentro fue inaugurado por el decano de
la Facultad de Derecho, Carlos Frontaura, quien
relevé la importancia de la capacidad de cons-
truir acuerdos en la sociedad actual, especial-
mente en los profesionales del Derecho. "Si ya
en la actualidad desarrollar métodos alternati-
vos de resolucion de conflictos en Chile es un

imperativo indiscutido para incorporar a nues-

tra economia de manera mas integrada en el
mundo, en el futuro sera nuestro propio desa-
rrollo humano el que dependerd de nuestra
capacidad de resolver nuestras diferencias"”,

asegurod, a proposito de la proliferacién en los
ultimos afios de diversos conflictos socioam-
bientales, étnicos y sociales, entre otros. A con-
tinuacion, se dirigié a los presentes Macarena
Letelier, Directora Ejecutiva de CAM Santiago,



quien abordo el estado de la mediacion comer-
cial en Chile, asegurando que la evolucion de
nuestras sociedades ha hecho imperativo des-
cubrir nuevos y mejores métodos para solucio-
nar conflictos, basados en conceptos como el
didlogo, la confianza, el cuidado de las relacio-
nes en el tiempo, la empatia y el liderazgo, a su
juicio algunos de los pilares en los que se basa
la negociacion y la mediacion. También se refi-
rié a qué es la mediacién y cuando procede
aplicarse, las principales diferencias con otros
métodos alternativos de resolucién de conflic-
tos y los principios que se privilegian en el re-
glamento de mediacion del CAM Santiago:
eficiencia, celeridad, flexibilidad y confidenciali-
dad. En cuanto a los desafios, asegurd que las
relaciones comerciales internacionales nos
obligardn a avanzar hacia la aplicaciéon de estos
mecanismos y que, para ello, es fundamental
transmitir las ventajas de la mediacion como
mecanismo de solucién, especialmente al inte-
rior de las empresas y a los abogados que los
asesoran. José Pedro Silva, profesor UC y direc-
tor del Programa de Reformas a la Justicia UC,
por su parte, se refirié a la incorporacion de la
mediacion en el proyecto de Reforma Procesal
Civil, destacando la necesidad urgente de con-
cretar dicha reforma —la que se ha trabajado
desde hace mds de 12 afios y alin no se mate-
rializa en ley—, y a la importancia que entrega el
proyecto, aprobado ya por la Cdmara de Dipu-
tados, a los métodos alternativos de resolucién
de conflictos, especialmente a la mediacion,
desde el punto de vista del acceso a la justicia.
Bajo el titulo El debate actual: Mediacion vy
conciliacion en la Reforma Procesal Civil, el
académico UC menciond que en el proyecto la
regla general es que todo conflicto pueda ser
sometido a mediacion, salvo materias prohibi-
das como, por ejemplo, las causas contenciosas
administrativas; la posibilidad de aplicar la
mediacidn tanto para personas naturales como
juridicas; y la aplicacién desformalizada de la
mediaciéon con un plazo maximo de 90 dias;
entre otros. El primero bloque del encuentro,
finalizd con las palabras de Olga Felit, actual
presidenta del CAM Santiago, quien también se
refirio a la importancia de incorporar estas
alternativas de resolucién de conflictos a las
distintas areas de trabajo y al lugar preponde-
rante que han tomado las formas menos adver-
sariales de resolver las disputas en el dmbito

En la foto (primera fila), Cristidn Saieh, director del Programa, Olga Feliu, presidenta del CAM Santiago,

Macarena Letelier, directora ejecutiva del CAM Santiago, Deborah Lockhart, CEO del Australian Disputes

Centre y Javiera Carvallo, encargada de comunicaciones de Puga Ortiz.

comercial. Ademas, al referirse a la importancia
de la buena fe de las partes en la aplicacion de
estos mecanismos, recalcé que la Corte Supre-
ma ha reconocido que la ruptura de las nego-
ciaciones precontractuales pueden dar lugar a
responsabilidad extracontractual. El segundo
bloque comenzo con la intervencion de la invi-
tada del
Lockhart, abogada especialista en resolucion

internacional encuentro, Deborah
alternativa de conflictos, CEO del Australian
Disputes Centre y miembro del comité asesor
del Centro de Arbitraje y Mediacion Comercial
de Melbourne, quien se refirié a cémo la reso-
lucion alternativa de conflictos logré posicio-
narse en Australia como la opcidn predetermi-
nada para solucionar la mayoria de las dispu-
tas, asi como a los desafios a los que se tuvie-

ron que enfrentar durante el proceso.

Lockhart destacé que el ambito de los con-
flictos comerciales la mediacion es el siste-
ma preferido, resolviéndose por esta via
mas del 80% de los casos que conoce el
Centro que dirige. El cierre del congreso
estuvo en manos del Director del Programa
de Negociacién UC, Cristidn Saieh, quien
hizo un andlisis de las oportunidades que
presenta la mediacion en Chile y los princi-
pales desafios que enfrentamos para su
desarrollo. Entre ellos, los bajos indices de
confianza social que presenta nuestro pais
-los mas bajos de la OCDE- y el desconoci-

miento general de las ventajas que tienen
los métodos alternativos de resoluciéon de
conflictos El profesor Saieh destaco la im-
portancia que tiene construir confianza
para el desarrollo de Chile, y la necesidad
de incorporar conocimientos y destrezas
de resolucion de conflictos en la formacion
de futuros profesionales, especialmente
del drea del derecho, para generar un cam-
bio cultural que favorezca soluciones mas

cooperativas, eficaces y eficientes.m

Extraido del sitio web de la Facultad de
Derecho UC . Adaptado por el Programa de
Negociacion UC.



Diplomado en Negociacidn

Programa lider en el pais en formacién y en-
trenamiento de profesionales y ejecutivos
gue requieren negociar exitosamente en el
ambito profesional y personal.

v" Marco teérico enfocado a la realidad chi-
lena;

v" Metodologia préctica a través de la apli-
cacion del método del caso y de juegos
de roles de negociacion;

v Caracter interdisciplinario de su equipo
académico y de sus alumnos.

Experiencias de ex-alumnos

"El diplomado es una tremenda oportunidad para entender la negociacion como un
proceso comunicativo que se puede abordar desde sus distintos elementos. Con exce-
lentes docentes y una buena mixtura entre teoria y prdctica, es un curso que recomien-
do no sdlo para el trabajo, sino para los temas cotidianos que nos toca enfrentar".
Diego Alarcon M, Added Value Associate Manager, FOX Networks Group.

"El diplomado me entregd herramientas que aumentaron mi confianza al enfrentar las
relaciones comerciales, fortaleciendo mis conocimientos. Fue una excelente experien-
cia y un privilegio contar con un equipo docente de alto nivel".

Claudio Molina A, Area de Procurement, Holding SMU S.A.

INSCRIPCIONES AQUI

Informacion
Jefe de programa: Cristian Saieh M.

Periodo de clases : Mayo a septiembre de 2017

100%

DE LOS PARTICIPANTES
DEL ANO 2016 AFIRMA-
RON QUE LO RECOMEN-
DARIAN.

Valor: $2.059.000 (Descuentos UCy convenios por 3 o mas inscritos de una misma institucion)

Mas informacién: Benjamin Astete, negociacion@uc.cl / 2 2354 2367 / negociacion.uc.cl


http://extensionderecho.uc.cl/Diplomados/diplomado-en-negociacion.html

Talleres para empresas e instituciones.

Continua la formaciéon de tu equipo en negociaciéon y solucién de con-
flictos con nuestros programas cerrados.

LA METODOLOGIA DE NEGOCIACION UC
AL SERVICIO DE LAS PERSONAS Y LAS

PRESENTACION

Uno de los principales aportes del
Programa son sus talleres de entre-
namiento y programas cerrados
dirigidos a instituciones, cuyo obje-
tivo es que los participantes conoz-
can y apliquen las mejores practicas
y las mas modernas técnicas y es-
trategias de negociacion, para ge-
nerar acuerdos de maximo valor y
construir relaciones de coopera-
cion, tanto interna como externa-
mente.

e Metodologia prdactica, a través
del método del caso y juegos de
roles.

e Enfoque aplicado a la realidad
chilena y a las necesidades de
cada institucion.

OBJETIVO GENERAL

Aprender y poner en practica el
Sistema de Negociacion UC, adap-
tado a la realidad de la empresa o
institucion. Este Sistema se basa en
mas de 12 aflos de experiencia
practica de los relatores e investi-
gacién aplicada a la realidad chile-
na, desarrollada por el Programa
de Negociacion UC.

METODOLOGIA

El foco del aprendizaje es la expe-
riencia de los asistentes, con una
ensefianza eminentemente practi-
ca aplicada a la empresa o institu-
cién, a través del método del casoy
de la metodologia de juego de ro-
les elaboradapor el Harvard Nego-
tiation Project.

INSTITUCIONES.

98,7%

DURACION

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

EMPRESAS E INSTITUCIONES

Se han entrenado con el Programa de
Negociacion UC: Minera Esperanza,
ThyssenKrupp, Entel, Paris, Falabella,
Pelambres, Mutual de Seguridad, Chi-
lectra, Ingevec, Ultramar, Enersis,
Sofofa, Direccién del Trabajo, Minis-
terio de Salud, Santander Investment,
Falcon Partners, Codelco, Pelambres,
Escondida, Kaufmann, Anglo Ameri-
can y Clinica Santa Maria, Codelco,
Matrix Consulting, Cencosud, Cocha,
Ventisquero y Engie, entre otras.



éSabias que el programa des-
de su creacion ha capacitado
a mas de 3.000 alumnos en
pregrado, posgrado, profesio-
nales, ejecutivos, dirigentes
vecinales, sindicales y socia-
les, entre otros?

Por otra parte, a lo largo de los afios, para
el cumplimiento de nuestra misién, hemos
conformado alianzas interdisciplinarias con
otros Centros y Unidades académicas
(Escuela de Trabajo Social, CDD de la Es-
cuela de Administracion, Escuela de Inge-
nieria y Centro de Politicas Publicas, a tra-
vés de Puentes UC) y acuerdos de colabo-
racion con organismos externos, como el
Centro de Arbitraje y Mediacién de la Ca-
mara de Comercio de Santiago.

Ademas, el Programa realiza aportes con-
cretos a la comunidad a través de proyec-
tos de capacitacion con impacto social diri-
gidos a grupos vulnerables.

DE CHILE

Av. Libertador Bernardo O’Higgins 340
Facultad de Derecho, Oficina 425.

(+562) 2354 2367

negociacion@uc.cl

PONTIFICIA
UNIVERSIDAD
CATOLICA

Links de interés

Programa de Negociacién UC
negociacion.uc.cl

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

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

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

Ediciones anteriores

Puedes revisar las ediciones anteriores aqui

N° 1 : Desarrollando habilidades negociadoras

N° 2 : éCooperar o Competir?

N° 3 : Volver a lo basico

N° 4: Chiloé, un conflicto mal gestionado
N° 5: Emociones y negociacién
N° 6: Brexit, regrexit y el factor emocional

N° 7: Negociando con China

ACERCA DEL PROGRAMA DE NEGOCIACION UC

El Programa de Negociacion es un proyecto académico
interdisciplinario de la Facultad de Derecho de la Uni-
versidad Catdlica, cuya mision es fomentar el desarro-
llo de la negociacidn y la resolucion alternativa de con-
flictos, a través de investigacion aplicada, formacion y

extension.

Director Cooordinador Académico

Cristian Saieh M. Benjamin Astete H.
csaiehm@uc.cl bastete@uc.cl


http://www.negociacion.uc.cl
http://www.pon.harvard.edu/
http://www.camsantiago.cl/
http://www.claseejecutiva.cl/
http://dstats.net/fwd/http:/negociacion.uc.cl/Descargar-documento/9-Newsletter-Febrero-2016.html
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