Manual del
CCHN para
facilitadores

FRONTLINE




BIENVENIDA E INTRODUCCION ... 4
ACTIVIDADES PARA ROMPEREL HIELO ... 6
SESION 1 - Retos y dilemas de la negociacién humanitaria ... 7

SESION 2 - Planificacién de las negociaciones humanitarias:

la matriz de Naivasha ... 15
SESION 3 - Analisis de contexto: hechos y normas ... 21
SESION 4 - Mapear redes y aprovechar la influencia ............... 35
SESION 5 - Tipologia de la negociacién humanitaria .................. 49

SESION 6 - El iceberg de la negociacién: comprender

@ SU CONTraParte ... 59

SESION 7 - Identificar los objetivos y las prioridades de

@ NegoCiaCion ..., .71

SESION 8 - Disefiar escenarios y establecer los limites ............ 81

SESION 9 - Legitimidad del negociador ... 97
SESION 10 - Condiciones generales y especificas del

mandato del negociador ... .103

SESION 11 - Comunicacion publica ... 113

SESION 12 - Conocer su estilo de manejo de conflictos ... 121

SESION 13 - Participar en la transaccion ... 127

SESION 14 - Trabajar con los escenarios ... 141

2

Segunda edicién: noviembre de 2020

Sobre este manual

El objetivo del presente manual es orientar a los facilitadores de los talleres
impartidos por el Centro de Competencias de Negociacién Humanitaria (CCHN).
Mediante un enfoque paso a paso, el manual contribuye a que los participantes
de los talleres comprendan y apliquen el conjunto de herramientas y métodos
elaborados por el CCHN. El contenido del presente manual se ha extraido del
Manual del CCHN sobre negociacién humanitaria (1.2 edicién).

Para mas informacién sobre el CCHN y su misién, consulte
http://frontline-negotiations.org



BIENVENIDA E INTRODUCCION

Sobre el CCHN

* El Centro de Competencias
de Negociacién Humanitaria
(CCHN) es una iniciativa
conjunta del Programa
Mundial de Alimentos
(PMA), Médicos Sin
Fronteras (MSF), el Centro
para el Didlogo Humanitario
(HD), el Alto Comisionado
de las Naciones Unidas
para los Refugiados
(ACNUR) y el Comité
Internacional de la Cruz
Roja (CICR). Se establecié
en 2016 a fin de mejorar los
intercambios profesionales
y el aprendizaje entre los
negociadores humanitarios
que trabajan sobre
el terreno.

Contenido del taller

* Presentacién del equipo

de facilitadores

Intercambio sobre las
expectativas: el taller
funciona como un espacio
privilegiado donde se retinen
colegas para reflexionar
sobre las negociaciones
humanitarias en entornos
complejos, asi como para
aprender unos de otros.

En qué consiste y en qué

no consiste el taller: el
objetivo principal del

taller es explorar, desde

la perspectiva de los
profesionales, los retos y
dilemas que plantean las
practicas de negociacién
actuales. EIl CCHN no
persigue promover enfoques
especificos para abordar los
retos a los que se enfrentan
los participantes, sino
facilitar el intercambio de
experiencias de negociacion
en torno a métodos y
herramientas para conducir
negociaciones humanitarias
que se hayan puesto a
prueba en el terreno.

Metodologia del taller

e Basarse en el intercambio
informal de experiencias
entre colegas.

* Proponer herramientas para
analizar las experiencias
de negociacién, no una
formacién como tal.

e El éxito del taller depende
del grado de participacion
de los participantes, el
intercambio de experiencias
de manera proactiva y el
aprendizaje mutuo.

Reglas y valores del taller

* Dispositivos: En los talleres

del CCHN no se admiten los
dispositivos con pantallas.
Le agradecemos mantener
los dispositivos electrénicos
guardados y en modo
silencioso.

Confidencialidad: Se aplicara
la regla de Chatham House.
El objetivo es aprender

unos de otros, pero no ser
citados. Descontextualice
las historias compartidas en
la medida de lo posible en
funcién de las circunstancias.



ACTIVIDAD PARA ROMPER EL HIELO G

Duracion:

15 min

* Que los participantes se conozcan.

.

JUEGO Retos y
Instrucciones: d ° I d I
llemas ae lia
Cada participante hace tres declaraciones sobre si mismo: ° ° 7
— dos hechos verdaderos; y neQOCIaC|on

— un hecho falso (noticia falsa).

Ejemplo: Estudié arquitectura; tengo cuatro hijos; h u m a n ita ria

administraba un restaurante (noticia falsa).

Los participantes se dividen en parejas:

El otro participante de la pareja debe adivinar cual de
los tres hechos es falso.

Como alternativa:

Cada participante presenta las declaraciones de la otra
persona con quien participd en pareja.

Manual del CCHN sobre
negociacion humanitaria, p. 19-22




Retos y dilemas de

la negociacién humanitaria

C

Duracion:
75 min

* Los participantes conocen a sus colegas y debaten acerca

de retos y dilemas.

e Los participantes comprenden la diferencia entre retos y dilemas y
cémo identificar la accién més adecuada en respuesta a cada uno.

* Los participantes aprenden acerca de retos y dilemas recurrentes
basados en investigaciones del CCHN e identifican los elemen-

tos facilitadores para abordarlos.

Proceso

ETAPA

n Introduccion de los conceptos: ayudar a los partici-
pantes a distinguir entre retos y dilemas

(b INSTRUCCIONES:

Explique la diferencia entre los

5 min siguientes conceptos:

Reto: Un hecho que impide

que negociemos tan bien como
podriamos esperar. Debemos
enfrentar estos retos, ser cons-
cientes de ellos y tratar de definir
un enfoque a largo plazo para
encontrar elementos facilitadores
y medidas de mitigacion.

Dilema: Dos alternativas insatisfac-
torias que requieren una decisién
ponderando los costos y beneficios
de ambas opciones. Debemos
tomar una decisién; de lo contrario,
las operaciones se interrumpen.

ACTIVIDAD:

e Trace dos columnas en su pa-
peldgrafo principal y defina:
- un reto
— un dilema

e Dé ejemplos de la vida
cotidiana:

Reto: No conocer el idioma de la
contraparte.

Dilema: Traer un traductor de
otro pais o recurrir a un cola-
borador nacional y, por ende,
exponerlo a presiones politicas
o de seguridad.

ETAPA

50 min

ETAPA

20 min

Ejercicio para identificar y resolver retos

o dilemas
INSTRUCCIONES:

1.Cada participante reflexiona de
forma individual e identifica un
reto y un dilema al que se haya
enfrentado en una negociacién
humanitaria durante 10 min.

2.Cada participante explica a los
integrantes de la mesa su reto
y su dilema, y explica cémo
superd la situacion (colega
guiado) durante 20 min.

3.Cada mesa de trabajo presenta
brevemente en plenaria tres
retos o dilemas principales, asi
como tres maneras de supe-
rarlos que hayan identificado
durante 20 min.

ACTIVIDAD:

Se requiere un papelégrafo
por mesa. Cada grupo traza
las siguientes dos columnas
en su papelégrafo:
— Retos
— Dilemas ~

Cada participante escribe UN

RETO en una nota autoadhesiva
y UN DILEMA en una segunda

nota autoadhesiva.

Cada participante coloca sus
notas autoadhesivas en la columna
apropiada del papelégrafo de
su mesa.

Cada mesa de trabajo elige UN
relator para la sesién plenaria.

Debate en plenaria y presentacion de los resul-
tados del trabajo empirico del CCHN

INSTRUCCIONES:

Destaque los principales resulta-

dos de las encuestas:

® Retos tipicos: Tratar con inter-
locutores dificiles y limitaciones
por cuestiones de seguridad.

e Dilemas recurrentes: Normas
de seguridad o proximidad a
los beneficiarios

e Maneras mas comunes de supe-
rarlos: Consultas con colegas

® Elemento facilitador mas efi-
caz: Presencia a largo plazo

Ayude a los participantes a com-
prender que el objeto de la nego-
ciacion (p. €j., la falta de acceso) o
la desconfianza de la contraparte
no son, en si, retos de la negocia-
cién, sino que estan relacionados
con los objetivos de la negociacién
(buscar acceso y generar confian-
za). Puede utilizar el ejemplo de
los médicos que asisten a pacien-
tes enfermos: los pacientes enfer-
mos no constituyen en si un reto
para los médicos, sino la razén de
ser de su profesion.



ACTIVIDAD:

Consulte los tres graficos sobre las
encuestas del CCHN en el Manual
para facilitadores. Vea el anexo 1:
Resumen del CCHN sobre los
retos y los dilemas

[més adelante]:

® Retos recurrentes de las negocia-
ciones humanitarias

¢ Dilemas recurrentes

e ;Cémo superar los retos?
Elementos facilitadores

10

Anexo 1: Resumen del CCHN sobre los retos y los dilemas

\

Retos recurrentes de las negociaciones humanitarias

Fuente: Encuesta del CCHN (2017) respondida por 158 miembros
del personal y directivos superiores que trabajan en el terreno

Interlocutores dificiles

Limitaciones por cuestiones
de seguridad

Se percibe cierta politizacion

Dificultad para identificar y ac-
ceder a la contraparte correcta

Falta de conocimiento sobre
técnicas que permiten influir

Tiempo de preparacion
insuficiente

ol 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Nunca Raravez M Aveces [ Frecuentemente

Dilemas recurrentes
Fuente: Encuesta del CCHN (2017)

Normas de seguridad o proxi-
midad a los beneficiarios

Cuando consensuar al negociar
sobre seguridad y problemas
sensibles relativos a los
derechos humanos

Asistencia imparcial o
asistencia condicional

Denuncia, promocién
o silencio

Interaccién con partes interesa-
das consideradas "polémicas”

Nunca [ Aveces [ Periédicamente
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Anexo 1: Resumen del CCHN sobre los retos y los dilemas

con negociadores

6%

12%

()
12% 45%

25%
B Consulta con colegas
B Uso de agentes para influir

Definicién de nueva estrategia

B otro

[l Mayor tiempo de preparacién

Elementos facilitadores para superar los retos
Fuente: Encuesta del CCHN (2017), a partir de 44 entrevistas

Elementos
facilitadores

B Presencia a largo plazo
B Reputacion de la organizacién
Cualidades y aptitudes personales

[ Capacidades para establecer
contactos en el pais

B 'nfluencia sobre terceros

Teléfono de asistencia
Formacién en linea

Talleres interinstitucionales
Orientacion inicial del personal
Revisién entre pares

Directrices y manuales

Lista de verificacién
Acompafnamiento u orientacion

Apoyo entre pares

0

¢ Qué se necesita para mejorar las aptitudes de negociaciéon?
Fuente: Encuesta del CCHN (2017)

70%

12
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Planificacion de
las negociaciones
humanitarias: la
matriz de Naivasha

Manual del CCHN sobre
negociacién humanitaria, p. 29-36
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Planificacion de las negociaciones Duracién:
humanitarias: la matriz de Naivasha 60 min

* Los participantes debaten y establecen con sus colegas un mar-
co o una matriz de negociacién basandose en las herramientas
usadas habitualmente.

* Los participantes comprenden el marco légico y una serie de
componentes, etapas y correlaciones de la matriz de Naivasha
basados en las investigaciones del CCHN.

Proceso

ETAPA

n Introduccién: objetivos y antecedentes

¢De dénde surge la matriz de e ;Cémo clasificamos la informa-

Naivasha? cién sobre un contexto?
. s e ;Qué métodos y tacticas utili-

La matriz se disefié como resulta- -

] . zamos?

5min do de consultas pormenorizadas . ;
. o e ;Por qué negociamos?
entre negociadores humanitarios . ..
. : e ;Cuales son nuestros objetivos

experimentados a fin de abordar

lineas rojas?
cuatro preguntas: y !
ETAPA

ﬂ Ejercicio sobre el disefio de un proceso |
INSTRUCCIONES: ACTIVIDAD:
Facilite un intercambio de opinio-

En grupos:
1. Los participantes reflexionan sobre ' nes sobre las tareas de nego-
cémo planifican una negociacion,  ciacién utilizando la mesa para

30min identifican tres tareas y las ordenan o denar las tareas que sugieran
en una linea de tiempo durante Smin. | participantes.
2.Luego, los participjamesjuegan con  Libere la mesa. Distribuya las
las piezas F?redlse_nadas para eIab.o- piezas del rompecabezas de Nai-
rar su propia matriz durante 20 min. |, 5sha a cada grupo (9 tareas).
3.Los participantes caminan asu | o5 participantes pueden trazar
alrededor para mirar la matriz. herramientas o etapas adiciona-
de cada grupo durante S min. |eg en las notas autoadhesivas.
16

ETAPA

E
3

25 min

Debate en plenaria y presentacion de la matriz

de Naivasha
)
ACTIVIDAD:

Distribuya el anexo 2:
documento de la matriz de
Naivasha, uno por participante

¢QUE ES?:

La matriz fue disefiada para
reflejar una practica comdn en
lo referente a los procesos de
negociacién en negociaciones
humanitarias.

Misién y objetivos
estratégicos

No es una matriz exhaustiva,

pero resulta importante presen-
tarla para generar y enmarcar

la conversacién. il

objetivos
compartidos {1 f

Analizar

Formular el
plan tactico

Participar en
la transaccién

J

el contexto

Aprovechar

la influencia

Etapa relacional Etapa transaccional

Politicas institucionales

y lineas rojas

COMO USAR LA MATRIZ DE NAIVASHA:

La matriz de Naivasha es:

* una herramienta de planificacién para organizar el trabajo antes
de una negociacion;

* una herramienta de anélisis para determinar qué podria estar
blogueando el proceso de negociacion.

Explique la distribucién de las tareas entre las siguientes funciones:

e |a seccién verde: el negociador y las funciones centrales;

* la seccién amarilla: el equipo del negociador y las funciones de apoyo;

® |a seccién roja: marco y orientacién del mandato, y jerarquia insti-
tucional de la organizacién.

Explique las etapas relacionales y transaccionales.

17



- ~ NOTAS
Anexo 2: La matriz de Naivasha

Matriz de Naivasha: planificacion de un proceso de negociacion

Mision y objetivos RN ettt eSS0 OO P000060000000000000000000000 Sae
estratégicos

Identificar los

objetivos
compartidos 1 l_) ..................................................................................................................................................................

Formular el
plan tactico

Analizar
el contexto

Aprovechar

la influencia

Participar en

la transaccion T URRRRRRRR oY

Jo

Etapa relacional Etapa transaccional

Politicas institucionales

y lineas rojas

18 19



Analisis de contexto:
hechos y normas

Manual del CCHN sobre
negociacién humanitaria, p. 46-84
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Analisis de contexto: hechos y normas

0

Duracion:
90 min

* Los participantes desarrollan una comprensién critica del
entorno de negociacién en el que operan.

* Los participantes comprenden la diferencia entre negociar
basandose en hechos y negociar basandose en normas.

* Los participantes comprenden la diferencia entre hechos
acordados y hechos cuestionados, asi como entre normas
convergentes y normas divergentes.

Proceso

ETAPA

n Ayudar a los participantes a distinguir entre

hechos y normas

e desarrollar una comprensién critica del entorno de negociacién;

! i Resulta importante analizar el contexto con las siguientes finalidades:

e forjar relaciones de confianza con las contrapartes pertinentes;
20min e gjercer la influencia necesaria en las opiniones y politicas de

las contrapartes.

INSTRUCCIONES:

Distinga entre qué es un hecho y
qué es una norma:

Hecho: Algo que podemos
observar o sobre lo que pode-
mos especular, p. ej., hay 30.000
refugiados en el campamento.

Norma: Un comportamiento de-
seado dentro de un grupo o una
comunidad, p. €j., de conformi-
dad con el derecho internacional,
los refugiados deben ser protegi-
dos contra el retorno forzado.

22

ACTIVIDAD:

En su papelégrafo principal, ~—

dibuje la tabla para ilustrar los he-

chos acordados o cuestionados, y las
normas convergentes o divergentes.

Vea el anexo 3: Ordenar y clasificar

los hechos y las normas que sur-

gen en un entorno de negociacién [

Los participantes se toman 5 mi-
nutos para leer la ilustracion en
sus manuales para negociadores.

Anexo 3.1.

Como alternativa, puede utilizar
un articulo de periédico (p. €j., del
periédico El Pais) que sea afin a los
intereses de los participantes.

Negociacion basada en hechos:

* Negociar una comprensiéon comin
entre las partes sobre los aspec-
tos técnicos y facticos de una
operacién a fin de abordar los
hechos cuestionados.

* Suponer que existe una conver-
gencia de las opiniones acerca de
los aspectos normativos de una
situacién y construir sobre las
normas convergentes.

Negociacion basada en normas:

* Negociar una comprensién comuin
sobre las normas o los comporta-
mientos deseados entre las partes
con el fin de abordar las normas
divergentes.

e Suponer que existe una compren-
sién comun sobre aspectos facti-
cos y técnicos, y construir sobre
los hechos acordados.

HECHOS

CUESTIONADOS] ACORDADOS

Escriba elementos de la ilustracion
para cada columna.
Vea los anexos 3.2 y 3.3.

Distinga entre hechos cuestionados
y hechos acordados.

Distinga entre normas convergentes
y normas divergentes.

NORMAS

CONVERGENTES | DIVERGENTES

23




ETAPA

40 min

ETAPA

30 min

24

Ejercicio para clasificar y calificar hechos y normas

INSTRUCCIONES:

En grupos:
Un participante por grupo
comparte una historia.

Otros participantes en el grupo
identifican hechos acordados

o cuestionados, y las normas
convergentes o divergentes
durante 20 min.

Los participantes reflexionan
sobre las medidas adecuadas
para abordar el problema
durante 20 min.

ACTIVIDAD:

Un afiche por mesa:

cada grupo recibe un afiche

de hechos y normas con:
— hechos acordados o cuestio-
nados;
- normas convergentes o
divergentes.

Cada participante escribe

en una nota autoadhesiva los
hechos y las normas que haya
identificado en la historia (una
nota autoadhesiva por tema).

Cada participante coloca la
nota autoadhesiva en la columna
apropiada del afiche.

Debate en plenaria y elaboracion de los Potenciales
puntos de partida en un didlogo con contrapartes

Los hechos acordados y las normas convergentes son potenciales pun-
tos de partida en un didlogo con contrapartes para generar confianza.

En una negociacion basada

en hechos:

Trate de llegar a un acuerdo sobre
los hechos a través de un debate
basado en pruebas y conocimientos
especializados y, a la vez, reconoz-
ca la convergencia de las partes
sobre las normas esenciales.

Por ejemplo, la contraparte no
esta de acuerdo con el nimero de
refugiados en el campamento, a
la vez que reconoce el derecho de
acceso de la organizacién humani-
taria para asistir a los refugiados.

En una negociacién basada

en normas:

Trate de llegar a un acuerdo so-
bre el comportamiento deseado
de las partes en el contexto y,

a la vez, reconozca los hechos

esenciales del contexto.

Por ejemplo, la contraparte no
esta de acuerdo con el derecho
de acceso de la organizacién
humanitaria para asistir a los
refugiados, a la vez que recono-
ce el nimero de refugiados en el
campamento.

Anexo 3: Ordenar y clasificar los hechos y las normas
que surgen en un entorno de negociacién

~

ISLA DE ACUERDOS

HECHOS HECHOS
oV 39][e]\V:\0]e}y ACORDADOS

NORMAS NORMAS
CONVERGENTES §i§ DIVERGENTES

KK

Negociaciéon basada en hechos:
ampliar la comprensién de las
partes sobre los hechos basandose
en pruebas

DIDDDDDDY

Negociacién basada en normas:
ampliar la comprensién de las par-
tes sobre las normas basandose en
un nuevo consenso sobre normas
aplicables

25
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Anexo 3.1: llustracién explicada de la diferencia entre hechos
y normas

Prestar asistencia en tierra de nadie a personas en busca
de refugio

Un nimero considerable de personas desplazadas que bus-
can refugio de la violencia armada en el pais A han quedado
bloqueadas en tierra de nadie entre el pais Ay el pais B.

El pais B les ha denegado el acceso a su territorio, argumen-
tando que las personas en busca de refugio no tienen derecho
a ingresar al pais. Los representantes del pais B dudan res-
pecto de que sean muchas personas y no estan seguros de su
ubicacién precisa.

Segun los datos recopilados por las ONG locales, la situacién
nutricional en el campamento improvisado se ha deteriorado
de forma constante en los ultimos dias.

Las organizaciones humanitarias procuran conseguir acceso
a la poblacién necesitada desde el territorio del pais B. Instan
a las obligaciones humanitarias del pais B para que les permitan
el acceso inmediato a través de su frontera.

El pais B rechaza estos llamamientos argumentando lo siguiente:
1) los nimeros son exagerados; 2) los numerosos desplazados
son, en realidad, elementos armados peligrosos, y 3) la asistencia
debe provenir del territorio del pais A, que tiene la responsabili-
dad de atender las necesidades de sus ciudadanos.

Debido a la situacién de conflicto, es poco probable que las
organizaciones humanitarias puedan acceder a la poblacién
necesitada desde el pais A en un futuro cercano. Si bien el
pais B reconoce la importancia de los valores humanitarios,
procura priorizar la seguridad de sus propios ciudadanos.

p

En primer lugar, se necesita identificar lo siguiente:

Los hechos acordados (entre el negociador humanitario y
la contraparte)

Los hechos cuestionados [(SIJRSTEICIIERe CRERN LT =1
ETN T ERR LI NI [E01-F (entre el negociador humanitario

y la contraparte)

[IEER TN EERC TSR (por cualquiera de las partes)

Un nimero considerable de
personas desplazadas
que buscan refugio de la violencia armada en el pais A

han quedado bloqueadas en la tierra de nadie entre el pais A
y el pais B.

El pais B les ha denegado el acceso a su territorio,

argumentando que en buscan de refugio no tienen derecho
a ingresar al pais.
Los representantes del pais B dudan respecto de que sean
muchas personas y no estan seguros de su ubicacion precisa.

Segun los datos recopilados por las ONG locales, la situacion
nutricional en el campamento improvisado se ha deteriorado
de forma constante en los ultimos dias.

Las organizaciones humanitarias estan buscando acceso a las
pboblaciones necesitadas desde el territorio del pais B.

Instan a las obligaciones humanitarias del pais B en virtud
del derecho internacional para que les permitan el acceso
inmediato a través de su frontera.

El pais B rechaza estos llamamientos,

argumentando que: 1) los nUmeros son exagerados; 2)
los numerosos desplazados son, en realidad, elementos
armados peligrosos,
y 3) la asistencia debe provenir del territorio del pais A,
que tiene la responsabilidad de atender las necesidades de
sus ciudadanos.

Debido a la situacién de conflicto, es poco probable que las
organizaciones humanitarias puedan acceder a la poblacién
necesitada desde el pais A en un futuro cercano.
Si bien el pais B reconoce la importancia de los valores
humanitarios, procura priorizar la seguridad de sus propios
ciudadanos, mas que la de extranjeros.

26

27




/

Anexo 3.2: Cuadro de hechos y normas

ISLA DE ACUERDOS

HECHOS
CUESTIONADOS

HECHOS
ACORDADOS

NORMAS
CONVERGENTES

Puntos que deben
ser aclarados con
pruebas facticas

Puntos de acuerdo
sobre los hechos
para iniciar el

Puntos que deben
ser subrayados
como valores con-

Puntos de di-
vergencia sobre
normas que deben

NORMAS
DIVERGENTES

didlogo vergentes negociarse
HECHOS HECHOS NORMAS NORMAS
(all]39)(e])). 010} | ACORDADOS CONVERGENTES Bl DIVERGENTES

Puntos que deben
ser aclarados con
pruebas facticas

Puntos de acuerdo
para iniciar el
dialogo

Puntos que deben
ser subrayados
como valores
convergentes

Puntos de di-
vergencia sobre
normas que deben
negociarse

;Cuéntas personas
desplazadas estén
en el drea?

Hay personas des-
plazadas del pais A
en tierra de nadie.

Existe una frontera
legitima entre el
pais Ay el pais B.

El pais B tiene el de-
recho de defender
la integridad de su
territorio y prevenir
el ingreso ilegal.

Las organizaciones
humanitarias tie-
nen el derecho

de acceso a las
personas necesita-
das de conformidad
con el derecho
internacional.

;Cuél es la grave-
dad de la situacion?
;Quiénes tienen
necesidades?

Las personas estan
bloqueadas en tie-
rra de nadie, en una
situacion extrema
respecto del refugio
y la nutricién.

No debemos
permitir que las
personas mueran
de inanicién.

;Quién es respon-
sable de atender
las necesidades de
la poblacién? ;Es
el pais B respon-
sable de permitir
el acceso a esta
poblacién?

1 EEEEEEE 4 ¢

Negociacion basada en hechos:
ampliar la comprensién de las
partes sobre los hechos
basandose en pruebas.

I DDDDDDDDY

Negociacion basada en normas:
Ampliar la comprension de las
partes sobre las normas basandose
en un nuevo consenso sobre
normas aplicables.

;Hay elementos
armados entre los
civiles? Incluso

si hay elementos
armados, jcudl es
la amenaza poten-
cial de permitir el
ingreso de estas
personas al pais B?

La ubicacion de la
tierra de nadie.

Las personas tienen
derecho a huir de la
violencia armada.

Nadie tiene dere-
cho aingresar al
pais B simplemente
porque huyen de la
violencia armada.

;Qué probabili-
dades hay de que
pueda coordinarse
el acceso desde el
pais A en un futuro
cercano?

Hay pocas probabil-
idades de mejorar la
situacion sin acceso
inmediato a las per-
sonas desplazadas.

La prioridad de
cualquier Gobierno
debe ser la seguri-
dad de sus ciuda-
danos.

Toda persona
tiene derecho a
buscar asilo y estar
protegida contra
la persecucion.

Reconocer qué partes de la conversaciéon son mas o menos
promisorias y qué temas concretos deben negociarse con
la contraparte.

o / o /
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Anexo 3.3: Normas de negociaciéon

Las normas de negociacion pueden adoptar diversas formas
y suponer varios hechos.

Por ejemplo:

Un representante del Comité Contra el Reclutamiento de Nifos,
una ONG activa en zonas de conflicto armado, negocia la liberacién
de 250 nifos vulnerables reclutados dentro del distrito por una
milicia armada. De conformidad con el derecho internacional,
los nifilos menores de 18 afios de edad deben estar exentos del
reclutamiento en el servicio militar.

Opcioén 1: El comandante local sostiene que la situaciéon
terrible de un sitio impuesto por un grupo armado exigid la
movilizacion de los niflos de la comunidad. Si bien esa me-
dida viola las principales normas del derecho internacional
humanitario, esa decisién fue considerada un imperativo a los
fines de salvaguardar la ciudad.

Opcioén 2: El comandante local sostiene que los nifios ado-
lescentes —alrededor de los 12 afios de edad— deben servir
en calidad de combatientes armados como rito de transicion
hacia la adultez y como deber hacia su comunidad cuando
es objeto de amenazas por parte de oponentes.

Comunidad o sociedad

o®e
’ ®

4 L
® ... ©
* comportamiento o 4
. percepciones acordados ‘
LS \d

@, @
.t‘«.

Comunidad internacional

0%
o '®

) 7
N =
norma internacional sobre el

# reclutamiento militar a partir G
‘ de los 18 afios de edad Argumento factico

sobre las circunstancias
“
El comandante local recluta
« ‘ e

a partir de los 12 afos de edad,
en violacién de N

Comunidad local

‘ ’ ’ ’
A o
N’ =
norma comunitaria sobre

Comunidad internacional

o %9
[ ) [ )

2 el reclutamiento militar
‘ . ' de nifios (p. e]., adolescentes) .
+ !

el reclutamiento militar
(minimo de 18 afos) El reclutamiento infantil se '
efectda de conformidad con la
5 \d % _norma local y en contravencién &

. . ‘dj la norma internacional'
. » » (3
0.9-0 0.9-0

norma mternauonal sobre
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Identificacion de un procedimiento para un didlogo
basado en normas

Internacional
A
Norma humanitaria
3. Hacer valer el
cumplimiento de las normas 4. Hacer valer el
morales internacionales cumplimiento de las normas
juridicas internacionales

Social < / / » Juridico

1. Hacer valer las normas
consuetudinarias contrapuestas

/ / 2. Hacer valer las normas
/V

| juridicas contrapuestas

Norma opuesta

Local

Decisiones tacticas:
1.¢:Qué normas humanitarias se promueven actualmente?

2. ;Cuales son las caracteristicas internacionales o locales,
sociales o juridicas de estas normas?

3. ;Cuales son las normas de la contraparte y cuél es su posiciéon?

4. ; Existen normas paralelas que favoricen un cambio de
enfoque normativo? ;Cudl es la mas favorable o accesible
para la situacién actual?

32
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Mapear redes y

&

Duracion:

aprovechar la influencia 105 min

* Los participantes pueden recopilar informacién sobre las relaciones
entre la contraparte y los actores de influencia en un contexto
dado y, en consecuencia, elaborar opciones tacticas.

Proceso

ETAPA

Introduccion: presentar las etapas practicas
para identificar las funciones y las interacciones

é de las partes interesadas

45 i INSTRUCCIONES:

Para la PRIMERA ETAPA:

Presente la herramienta para el
mapeo de las partes interesa-
das con el ejemplo dado:

e Crear la herramienta de
mapeo para ubicar la funcién
y la perspectiva de las organi-
zaciones humanitarias y de las
partes interesadas.

e Sitle a la contraparte prin-
cipal en el centro y todas las
partes interesadas pertinentes
en sus respectivos cuadrantes.

36

ACTIVIDAD:

A partir del ejemplo en el

anexo 4.
~

Los participantes se toman
5 minutos para leer la ilustracién
del anexo 4.

Dibuje los dos ejes en su papel6-
grafo principal.
Vea el anexo 4.1.

Identifique a la contraparte y
sitdela en la interseccién de
los dos ejes. Asigne posiciones
de influencia a todas las partes
interesadas con relacién a la
contraparte.

Vea el anexo 4.2.

INSTRUCCIONES:

Para la SEGUNDA ETAPA:

Elabore esquemas tacticos
y medidas para aprovechar
la influencia de las partes
interesadas por cuadrante:

— alianza

— cooperacién

— coalicién

— mitigacién

INSTRUCCIONES:

Para la TERCERA ETAPA:

Identifique vinculos propicios
entre las partes interesadas para
priorizar la movilizacién de
esfuerzos.

Vincule las relaciones de confianza
entre los actores €«——»

INSTRUCCIONES:

Para la CUARTA ETAPA:

Concentre la atencién en los
actores con una funcién poten-
cial positiva.

ACTIVIDAD:

Escriba en su papelégrafo prin-
cipal los esquemas tacticos para
cada categoria.

Vea el anexo 4.3.

ACTIVIDAD:

Dibuje en su papelégrafo prin-
cipal flechas que vinculen las
relaciones entre los actores.

Vea el anexo 4.4.

ACTIVIDAD:
Dé ejemplos del cuadro de

lista de prioridades del nego-
ciador.

Vea el anexo 4.5. %
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ETAPA

E Ejercicio para identificar objetivos y partes
interesadas, y para dar prioridad a las medidas
Cb destinadas a influir en las partes interesadas

1h INSTRUCCIONES:

En grupos:
Un participante por grupo com-
parte una historia durante 5 min.

Otros participantes en el grupo
identifican el objetivo y atribuyen
una posicién de influencia para
todos los actores durante 20 min.

Los participantes identifican

las conexiones propicias entre
las partes interesadas a fin de
priorizar la influencia que se
debe ejercer sobre estas durante
10 min.

Los participantes enumeran los
actores prioritarios que tienen
una funcién potencial positiva
en el proceso de negociacion
durante 15 min.

Los participantes intercambian
informacién sobre la actividad
durante 15 min.

38

ACTIVIDAD:

Un papelégrafo por mesa. o
Cada grupo define los dos ejes
en su respectivo papelégrafo.
Vea el anexo 4.1 (en la Guia
para negociadores).

Los participantes sitian en los
ejes a las partes interesadas que
hayan identificado en la historia.

Los participantes dibujan flechas
que vinculen las relaciones de
confianza entre los actores.

Los participantes completan
la lista de prioridades en sus

. )
materiales. Vea el anexo 4.5.

Intercambio en plenaria sobre
los resultados del ejercicio.

-

Anexo 4: Ejemplo del mapeo de la red de influencia del
gobernador del distrito A

Mapeo de la red de influencia del gobernador del distrito A

La Red Internacional de Supervision (RIS), una ONG internacional que
supervisa el trato de los detenidos, esté planificando una negociacién
para acceder a las personas detenidas en las comisarias del distrito A
bajo la autoridad de su gobernador, un lider politico prominente de la
region. Esta negociacion sobre el acceso surge a raiz de denuncias sobre
malos tratos que reciben los detenidos tras ser arrestados. Si bien se
sabe que el gobernador mantiene un fuerte control sobre el sistema de
justicia y detencidn en el distrito A, hay numerosas partes interesadas
implicadas en el contexto, seguin se describe a continuacién:

- Varios actores humanitarios y de promocién, tanto locales como internacio-
nales, han expresado su preocupacién sobre el tema de los malos tratos:
el Comité Internacional de la Cruz Roja (CICR), la Oficina del Alto Comi-
sionado de las Naciones Unidas para los Derechos Humanos (ACNUDH),
Médicos Sin Fronteras (MSF), Human Rights Watch (HRW), Amnistia Inter-
nacional (Al), periodistas locales, una asociacién de mujeres denominada
Madres de los Desaparecidos, asi como redes locales de médicos, entre otros.

- Varios actores internacionales se han manifestado en favor de la mano
dura del gobernador para mantener la seguridad, la ley y el orden.
El distrito A es una zona geogréfica estratégica para varios paises. La
Alianza Militar Internacional, asi como las Fuerzas Especiales del pais
A, desplegaron tropas en el distrito para contrarrestar las acciones
terroristas. Los servicios de inteligencia extranjeros estan impartiendo
formacioén a los investigadores locales. Los diplométicos de los paises
A'y B mantienen un fuerte apoyo politico en favor del gobernador.

- Numerosos actores locales involucrados han ansiado mantener un
orden moral y juridico estricto y evitar el deterioro de la situacién de
seguridad utilizada como excusa para intervenciones extranjeras. Es-
tos incluyen dirigentes tribales, dirigentes religiosos, milicias locales,
personal penitenciario, jefes de policia, entre otros.

- Los actores privados, como miembros de la familia, amigos, observa-
dores politicos y otros, quienes pueden desempefiar un papel crucial
en la percepcién de las contrapartes.

Todos estos actores ejercen un grado de influencia en las politicas y
decisiones del gobernador en lo que respecta al acceso y a la transpa-
rencia del trato que reciben los detenidos en las comisarias del distrito A.
Los negociadores de la Red Internacional de Supervisién deberan
elaborar un mapa de la red de influencia de estos actores.

/
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Anexo 4.1: Ejes del mapa bidimensional de las partes interesadas

Internacional
A

Transformador <« » Conservador

Local

Eje horizontal: Distribucion de las partes interesadas en fun-
cién de sus opiniones sobre el tema de negociacion desde
una perspectiva transformadora a conservadora partiendo de
la perspectiva de la contraparte.

Eje vertical: Distribucién de las partes interesadas en funcién
de sus caracteristicas como actores internacionales o locales
partiendo de la perspectiva de la contraparte.

\
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Anexo 4.2: |dentifique su objetivo y atribuya una posicién
de influencia a las partes interesadas

Internacional

RIS ACNUDH A
CICR Alianza Militar Internacional
; Servicios de
HRWMSF Pais A inteligencia extranjeros
Pais B
Al Fuerzas especiales
del pais A
Gobernador
Transformador « © p Conservador

Asociacion
médica

Periodista local

Madres de los

Desaparecidos ~ Comerciantes

Hermano del
gobernador

Jefe de policia

Personal penitenciario

Milicias locales
Dirigentes religiosos

Dirigentes tribales

Local

Anexo 4.3: Esquemas tacticos para interactuar con partes
interesadas en funcién de su ubicacién en el mapa

Internacional

1. Alianza con
organizaciones similares

Transformador

2. Cooperacion con actores
locales transformadores

A

3. Coalicién con otros
actores internacionales

=

O Conservador

4. Mitigacién de la influencia
de saboteadores

Local
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1. Alianzas con quienes estén en el mismo cuadrante que la organi-
zacion del negociador, que tienen mucho que ganar del proceso de
negociacion, situados en el cuadrante internacional/transformador.

Las medidas pueden incluir:

i) comparar notas sobre las denuncias de malos tratos;

ii) identificar normas comunes relativas al comportamiento
para el trato a los detenidos en el distrito A;

iii)  coordinar los objetivos y los plazos de las intervenciones
humanitarias;

iv)  buscar un plan comun para analizar las condiciones de
detencion.

2. Cooperacioén, desde el punto de vista del gobernador, con quienes
estan en el cuadrante vertical adyacente, al otro lado de la categoria
internacional/local, que pueden beneficiarse en lo referido a visitas
a la comisaria, pero que también pueden perder influencia durante
el proceso de negociacién, situados en el cuadrante local/transformador.

Las medidas pueden incluir:

i) apoyar a las organizaciones locales en sus intervenciones
(en comparacion con cooptar actores locales en intervenciones
mundiales);

i) brindar asistencia y formacién técnicas;

iii)  brindar apoyo para financiar el fortalecimiento de capacidades
de las organizaciones locales.

\

/
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3. Coalicién, desde el punto de vista del gobernador, con quienes estan
en el cuadrante horizontal adyacente, al otro lado del cuadrante
transformador/conservador, que pueden comenzar a ejercer una
mayor influencia en gobernador, pero que pueden perder control
sobre la presencia de observadores extranjeros en el proceso de
negociacion, ubicados en el cuadrante internacional/conservador.

Las medidas pueden incluir:

i) participar en eventos culturales y oficiales auspiciados por
las partes interesadas conservadoras e internacionales;

i) establecer un didlogo sobre cuestiones paralelas;

iii)  mejorar la colaboracién en cuestiones de interés para las
partes interesadas conservadoras e internacionales.

4. Mitigacion de quienes estan en el cuadrante opuesto, al otro lado
de ambas categorias, a menudo denominados “saboteadores”, que
no tienen nada que ganar del acceso de la Red Internacional de
Supervisién a las comisarias y que influyen de manera significativa
en el gobernador, ubicados en el cuadrante local/conservador.

Las medidas pueden incluir:

i) establecer un didlogo con actores conservadores y locales
para comprender sus preocupaciones;

i) brindar apoyo a proyectos técnicos (p. ej., formacion, talleres)
sobre temas de interés (p. ej., ciencias forenses) a plena vista
del gobernador;

iii)  personalizar relaciones fuera de las limitaciones institucionales
para reconstruir una imagen mas favorable;

iv)  construir una relacién de confianza sobre el carédcter huma-
nitario general de la misién de la Red Internacional de
Supervisidén en consonancia con los valores locales.
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Anexo 4.4: |dentificacién de conexiones propicias: dar prioridad
a los esfuerzos para influir en las partes interesadas

A partir del actual mapeo de las partes interesadas pueden
atribuirse colores identificativos a dichas partes de la
siguiente manera:

A. abierta y capaz de explicar los intereses y motivos de la RIS

Maés capaz y abierta Menos capaz y abierta

B. capaz de vincular las relaciones de confianza entre los actores

y4 AN
N 7

Internacional
ACNUDH

Alianza Militar Internacional

HR @< e
@ Msg/ ais A/

Servicios de inteligencia
extranjeros

b o
AI.\Z\ Pais B © $ Fuerzas
\Z\ O Especiales
Gobernador del pais A

Transformador < (o)
Hermano del

gobernador @

» Conservador

Asociacio

médica O Jefe de policia

Periodista local

P
® \Z
Madres m.

Desaparecidos

Personal peni

@
- 7
v Dirige?O Milicias locales

Comerciantes Local religiosos Dirigentes tribales

/
Anexo 4.5: Cuadro de las prioridades del negociador
de la RIS, con ejemplos

DESCRIPCION DE LOS NUMERO PERCEPCION DE
ACTORES Y DE SU HABILI- | DE GRADOS | LA RIS POR PARTE
DAD PARA EXPLICAR LAS | HASTA EL DELACTOR
DEMANDAS DE LA RIS GOBERNADOR

MEDIDAS PROPUESTAS

Transformadores e internacionales - ALIANZA

CICR (mas capaz) 3 - Quizés demasiado - Buscar sincronia en las intervenciones
transformador - Buscar apoyo técnico y formacién
- Quizas demasiado para seguir el enfoque habitual
internacional del CICR
MSF (més capaz) 5 - Quizas demasiado Proponer iniciativas conjuntas en

internacional
- Quizas demasiado
transformador

el apoyo a la asociacion médica

Transformadores y locales - COOPERACION

Asociacién médica local 4 Demasiado internacional | Proponer la organizacién de un
(capaz) taller sobre ética médica peniten-

ciaria en el idioma local

Madres de los 3 Demasiado internacional | - Proponer un didlogo sobre las
Desaparecidos modalidades de visita a personas
(més capaz) detenidas
- Proponer un taller sobre ética
cultural y religiosa de las condicio-
nes de detencién
Hermano del gobernador 1 - Demasiado Tratar de establecer un contacto
(capaz) internacional personal y entablar un didlogo,
- Demasiado p. ej., mediante la conexién con
transformador comerciantes
Comerciantes 2 Demasiado internacional | - Mantener buenas relaciones co-

(menos capaz) merciales con proveedores locales
- Participar en actividades sociales

y culturales

Conservadores e internacionales - COALICION

Alianza Militar Internacional | 2 Demasiado transformador | Procurar un didlogo sobre normas
(capaz) internacionales contra el terrorismo

Conservadores y locales - MITIGACION

Dirigentes religiosos 2 - Demasiado - Procurar el establecimiento de un
(capaz) transformador didlogo personal sobre los valores
- Demasiado éticos de la detencién
internacional - Procurar su participacion en el taller
con las Madres de los Desaparecidos
Jefe de policia 1 - Demasiado - Procurar el establecimiento de un dig-
(menos capaz) transformador logo personal y atenuar las sospechas
- Demasiado - Procurar su participacion en el ta-

internacional ller con la asociacién médica local

Personal penitenciario 2 - Demasiado - Procurar el establecimiento de un
(menos capaz) transformador didlogo profesional y atenuar las
- Demasiado sospechas

internacional - Procurar su participacién en el ta-

ller con la asociacién médica local
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Tipologia de
la negociacién
humanitaria

Manual del CCHN sobre
negociacién humanitaria, p. 106-136
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Tipologia de la
negociacion humanitaria

* Los participantes pueden identificar diferentes enfoques para
las negociaciones humanitarias en funcién de su tipologia y
cémo llevar adelante cada uno.

Duracion:
90 min

* Los participantes comprenden las maneras de politizar o despoli-
tizar un proceso de negociacién de acuerdo con sus objetivos.

Proceso

ETAPA

n Determinar la tipologia de la negociacién
Tipos de negociacién: politica, profesional o técnica.
G INSTRUCCIONES:

20 min Dsfinir los tres tipos .dfe F\egocia- En su papelégrafo principal,
cién y las preguntas iniciales de dibuje el esquema de las
la contraparte: tipologias.

Vea el anexo 5.

ACTIVIDAD: —

A. Politica: identidad, valores y

normas de las partes Presente el cuadro de tipologias

¢QUIEN E,S UST,ED? . en el Manual para negociadores.
¢POR QUE ESTA USTED AQUI? /3 of anexo 5.1.

)
Los participantes se
toman 5 minutos para

leer la ilustracién en sus
manuales. Vea el anexo 5.2.

B. Profesional: métodos y es-
téandares operacionales de una
organizacién

¢COMO TRABAJARA?

C. Técnica: logistica y aspectos
técnicos de una operacién
QUE, DONDE, CUANDO,
CON QUIEN

Dé un ejemplo para cada tipo
en la ilustracién.
Vea el anexo 5.3.

Cada uno supone una tactica
de negociacién diferente.
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ETAPA

2
&

45 min

ETAPA

25 min

Ejercicio para identificar la tipologia de

una negociacion

INSTRUCCIONES:

En grupos:
Un participante por grupo com-
parte una historia durante 5 min.

Otros participantes en el grupo
identifican lo siguiente durante
40 min.

Etapa 1: El tipo de negociacién
Etapa 2: La narrativa de la orga-
nizacién

Etapa 3: El nivel 6ptimo de nego-
ciacién y las maneras de llevar las
conversaciones hasta ese nivel.

G
ACTION POINTS:
En grupos:
Los participantes identifican
elementos para responder a
las preguntas provistas en sus

manuales.
Vea el anexo 5.4.

Un afiche por grupo.

Los participantes redactan ele-
mentos en notas autoadhesivas y
las pegan en el afiche.

Debate en plenaria y orientacién sobre sobre
negociaciones politizadas y despolitizadas

Cdémo cambiar el tipo de negociacién = politizar o despolitizar un

proceso de negociacion

Politizacién: Llevar el didlogo de niveles técnicos a niveles profesio-

nales y politicos.

Despolitizacion: Llevar el didlogo de niveles politicos a niveles

profesionales y técnicos.

Una negociacion tactica

Una negociacién puede politizarse en cualquier momento y lugar.
Es una tactica de negociacién empleada para cambiar el nivel de una
conversacion hacia un aspecto en el que una parte tiene mas influencia.

En lugar de parar la negociacion, una parte puede optar por cambiar
el enfoque del didlogo modificando la pregunta central.

La tactica consiste en moverse entre diferentes niveles o en evitar
hacerlo, de manera consciente y proactiva.
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Anexo 5: Esquema de las tipologias Anexo 5.1: Ejemplos de preguntas politicas, profesionales
y técnicas

Hay un brote de sarampidn en el pais A. Usted trabaja para una pequefa
ONG, Salud Para Todos, que se especializa en campafas de vacunacion
y que respeta los principios humanitarios. Usted ha recibido dinero de
su donante para implementar rapidamente una campafia de vacunacion
para nifios contra el brote de sarampidn.

MEDIDA
DE RIESGO
ALTO
MEDIO
BAJO

Como punto de partida, usted realizé un anélisis de contexto que le
permitié saber lo siguiente:

- El pais A estuvo bajo un duro régimen colonial durante varias décadas
y se ha vuelto sumamente cauteloso respecto de la presencia de
organizaciones extranjeras en el pais. Considerando que su donante
era la antigua potencia colonial, existen sospechas de intrusién encu-
bierta a través de su ONG.

Llegar al acuerdo
adecuado respecto
profesionales locales

método entre los

TIPO DE ENFOQUE
de los valores com-
partidos especificos
Establecer un
consenso sobre el
Intercambiar
informaciény
conocimientos
especializados
sobre la situaciéon

y los métodos
propuestos

- Las capacidades de vacunacién del Gobierno son limitadas debido a
la falta de vacunas contra el sarampién. Como resultado, el Gobierno
no puede responder a la crisis de salud de manera adecuada. La
Autoridad Nacional de Salud ha iniciado un programa de vacunacién
contra el sarampidn hace algunas semanas que no cumple con las
normas de la Organizacién Mundial de la Salud (OMS) en este dmbito.

ESPACIO COMUN
COMPARTIDO

practicas en materia
po, recursos necesa-
rios, logistica, etc.

sobre disposiciones
de ubicacidén, tiem-

profesionales
Conocimientos

Valores
Normas

- Debido a las dificultades en el terreno, la campafa de vacunacién
requerird que varios equipos pequefios y méviles circulen por aldeas
rurales conservadoras de todo el pais, con la participacién de varias
decenas de empleados locales y la colaboracién de dirigentes comu-
nitarios locales.

traba-

con quienes

jard?

Preguntas politicas:

Disposiciones opera-
cionales basadas

en hechos/datos

P: ;Qué hard usted?
;Cuando / dénde /

;Por qué esta usted
de la situacién

CUESTIONES

EN JUEGO
Identidad/valores/
principios/normas
P: ;Quién es usted?
aqui?
Método/normas
operativas

P: ;Cémo

trabajaré usted?

- La ministra de salud del pais A no conoce la labor de Salud Para Todos.

- Como parte de la conversacion, ella pregunta sobre la misidon de Salud

Para Todos y las razones detras de la presencia de esta ONG en el pais:

« ;Qué es Salud Para Todos? ;Cuéles son sus principios y misién?
¢ Qué ha estado haciendo en otro lugar?, etc.

« ¢ Por qué Salud Para Todos ofrece sus servicios en el pais A? ; Cuéles son
los elementos desencadenantes de este ofrecimiento? ; Cuédles son
los criterios para que Salud Para Todos realice un ofrecimiento de servi
cios? ;Cuél es el valor agregado de Salud Para Todos en el pais?, etc.

=
c
.0
1%
L
[¢]
S
a

NEGOCIACION

TIPO DE
Técnica

Es importante llegar a un acuerdo sobre los valores compartidos de
la operacidn.

o / o /
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Cuestiones profesionales: Anexo 5.2: Esquema y preguntas para aplicar la herramienta
Tras llegar a un acuerdo con la ministra de salud sobre el perfil de sobre tipologia
Salud Para Todos, la ministra le encomendé a usted que vaya a hablar

con el gllrector del DgPartamento de Salud acerca del proyecto de TIPO DE CUESTIONES TIPO DE NIVEL DE
campana de vacunacién de Salud Para Todos. NEGOCIACION EN JUEGO ENFOQUE RIESGO
El dlrectqr de salud des'e,a saber qué normas utilizara Salud Para Todos A o Identidad "Alcanzar un ALTO
para realizar la vacunacion. o Valores acuerdo”
Usted le explica que sigue las normas de la OMS para la vacunaciéon . Z””C'p'os
contra el sarampidn, que administra dos gotas por nifo. ormas
El director le explica que las autoridades sanitarias del pais A han
administrado una gota por nifio durante los ultimos 20 afos, lo que
corresponde a normas regionales. Bl Profesional * Método “Establecer un MEDIO
p g - e Normas consenso sobre
e ;Cémo deberia actuar Salud Para Todos? operativas el método”
e ;Sobre qué normas profesionales pueden ponerse de
acuerdo Salud Para Todos y las autoridades de salud publica?
H Acni C | IftS * Hechos “Intercambiar BAJO
ion ni : ecnica
Cuestiones técnicas - e Datos sobre informacién y
El director de salud ha acordado que usted proceda. la situacion conocimientos
. . . L especializados”
En consecuencia, usted ha establecido una clinica de vacunacién en
las zonas mas afectadas.

Usted se reunira con el dirigente comunitario para conversar sobre la

implementacién del primer dia de vacunacion. Etapa 1: Identificar el tipo de negociacién

El d|r|<_?‘ente cor’r;1un|tar|o comienza la co'n,versalaon declarando que, a) ;Cual es la cuestién en juego?
en realidad, no hay un brote de sarampién en la zona. b) ;Cual es la pregunta de la contraparte?

c) ¢Cuadl es el tipo de negociacion?

Una negociacién técnica requiere un didlogo técnico. La negociacion d) ;Cual es el objetivo compartido?

técnica representa un entorno privilegiado para las organizaciones

humanitarias porque, por lo genral, sus representantes son expertos Etapa 2: Elaborar la narrativa de la ONG u organizacién internacional
en sus ambitos de intervencidn. También aborda hechos que a menudo a) ¢Cuél es la solicitud de la ONG u organizacién internacional?
pueden observarse (p. ej., niflos enfermos). Los negociadores que .Cémo deberia formularse?

trabajan sobre el terreno deben atenerse lo mas posible a los hechos
(p. ej., aportar folletos en el idioma local en los que se describen los
sintomas del sarampidn, conversar con los maestros de la escuela

sobre la prevalencia de los sintomas entre los alumnos, etc.) en lugar o ) L o
de aventurarse en otros niveles. a) ¢En qué tipo o nivel de negociacién la ONG u organizacién inter-

nacional deberia negociar para obtener resultados éptimos?
b) ;Qué preguntasy respuestas deben prepararse a ese nivel?
c) ¢Cdémo se puede argumentar para llevar la conversacion a ese nivel?

o / o /
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b) ;Qué espacio hay para llegar a un acuerdo?

Etapa 3: Cambiar el tipo de negociacién
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El iceberg de

la negociacion:
comprender a su
contraparte

Manual del CCHN sobre
negociacion humanitaria, p. 198-217
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El iceberg de la negociacién:
comprender a su contraparte

* Los participantes comprenden las diferencias entre las posiciones
de las partes, los intereses tacticos pertinentes y los valores
subyacentes.

Duracion:
90 min

* En una situacién de negociacién determinada, los participantes
pueden preparar el iceberg de su contraparte, asi como de su
propia organizacion, y reflexionar sobre una estrategia de negocia-
cién para encontrar intereses comunes entre ambas posiciones.

Proceso

ETAPA

n Presentar el analisis de la posicién, los intereses
tacticos y los motivos de la contraparte

é INSTRUCCIONES:

20 Presente el esquema del iceberg.

* Posicién: ;QUE posicién
tiene la contraparte (explicita
o implicita) sobre la cuestién
en particular?

* Razonamiento: ;COMO llegé
la contraparte a esa posicion?
¢Cual es la légica o el
razonamiento?

* Valores y motivos: ;POR QUE
la contraparte adopté esa
posicién? ;Hay cuestiones de
identidad o de poder implica-
das? ;Cuales son los valores
y las normas en juego?

60

ACTIVIDAD:

Dibuje el esquema del iceberg
en su papelégrafo principal.
Vea el anexo 6.

Los participantes se toman  ~_
5 minutos para leer la ilustracién
presentada en sus manuales.

)
Vea el anexo 6.1.

Identifique con los partici-
pantes los problemas potenciales
para cada nivel del iceberg.

Vea el anexo 6.2.

ETAPA

2
Jd

40 min

ETAPA

15 min

Ejercicio para identificar problemas relacionados
con la posicion, los intereses y los motivos de
las partes en la negociaciéon

INSTRUCCIONES:

En grupos:

Un participante por grupo
comparte una situacioén precisa
de negociacién durante 5 min.

Otros participantes en el
grupo identifican las posiciones,
los intereses y los motivos de
las partes interesadas: contra-
parte (1.2) y organizacion (2. )
en dos icebergs por separado

)
ACTIVIDAD:

En el afiche de cada grupo:

Los participantes usan el esque-
ma y las preguntas de la lista

de verificacién en el manual.
Vea los anexos 6.3 y 6.4.

Los participantes escriben

en sus afiches las posiciones,

los intereses y los valores de la
contraparte y la organizacion que
identificaron en la historia.

durante 35 min.

Debate en plenaria y uso de la herramienta
para elaborar un plan tactico

Cémo abordar los problemas de cada nivel:

Posicién: nivel 1

Clasifique los asuntos sobre los cuales es mas facil llegar a un acuerdo,
con bajo costo para la organizacién humanitaria, pero con beneficios
para la contraparte.

Razonamiento: nivel 2

Clasifique los asuntos sobre los cuales un acuerdo supone un costo
para las contrapartes y la organizacién humanitaria, pero que pueden
usarse para establecer las bases de una distribucién justa y racional
de los costos y beneficios del acuerdo.

Valores: nivel 3

Clasifique los asuntos mas complejos de abordar y mas dificiles de resolver,
ya que tienen un alto costo para la organizacién humanitaria y posible-
mente para la contraparte; p. €j., asuntos que se encuentran en el centro
del conflicto y que no suelen ser realmente negociables. Tales asuntos
deben mantenerse presentes, pero, al principio, deben dejarse de lado.
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Anexo 6: Anélisis de la posicién, el razonamiento y los
motivos de la contraparte

~

=

Posicion de la contraparte

2 Razonamiento de
la contraparte

3 Motivos, valores e identidad
de la contraparte

62

Anexo 6.1: Cémo identificar posiciones, intereses y valores

El equipo de cirugia de Salud Para Todos retenido en medio de
una disputa laboral

Miembros de una tribu prohiben salir de su residencia en el distrito A a
nueve miembros del personal de Salud Para Todos, una ONG internacional
del dmbito de la salud, durante casi una semana tras un desacuerdo entre
Salud Para Todos y los guardias del hospital local de la ONG. La disputa
tuvo lugar después de que Salud Para Todos anunciara que cerrara el
hospital debido a la disminuciéon de las necesidades de cirugia de guerra
en la regidn. Los guardias, que pertenecen a una tribu importante en la
region, reclaman que el hospital debe permanecer abierto y que se les
debe remunerar por su trabajo teniendo en cuenta que las necesidades
médicas de emergencia en la region siguen siendo importantes.

Ademas, los guardias, respaldados por representantes tribales, sostienen
que pusieron en riesgo su vida durante varios afios para mantener el
acceso de los pacientes y del personal al hospital durante un conflicto
particularmente violento. Algunos guardias incluso perdieron la vida en
ese proceso mientras que otros quedaron con discapacidades a largo
plazo. Los familiares de los guardias heridos o fallecidos durante el
conflicto solicitan asimismo una compensacién monetaria a largo plazo
por la pérdida de ingresos antes de que Salud Para Todos se retire del
distrito A.

Por ahora, el hospital practicamente no esté en funcionamiento, con varias
necesidades de emergencia que permanecen sin atender. Los dirigentes
tribales estan cada vez mas preocupados por la situacién sanitaria en el
distrito A e insisten en que el hospital permanezca abierto. Los familiares
de los pacientes han estado quejéandose acerca de la falta de servicios en
el hospital.

Los dirigentes tribales acordaron reunirse con representantes de Salud
Para Todos para buscar una solucién practica. El Gobierno se ha abstenido
de intervenir en lo que consideran una disputa laboral privada. El ejército
y la policia solo tienen presencia y control limitados sobre la situacién en
el distrito Ay no intervendrén sin el apoyo de los jefes tribales.

~
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Anexo 6.2: Ejemplo sobre cémo identificar posiciones,

intereses y valores

PREGUNTAS

POSIBLES PROBLEMAS

JQUE quieren los
dirigentes tribales y
los guardias?
;Cuales son sus
posiciones explicitas
e implicitas?

POSICIONES EN LA MESA DE NEGOCIACION
e Explicita: los dirigentes tribales insisten en mantener el
hospital en pleno funcionamiento.

e Explicita: los guardias quieren mantener su empleo.

e Explicita: los familiares de los guardias heridos y fallecidos
quieren recibir la compensacién adecuada.

¢ Implicita: el personal retenido seré liberado solo cuando
se ofrezcan garantias suficientes sobre las demandas
mencionadas.

¢ Implicita: mientras tanto, las necesidades de emergencia

deben abordarse con el nuevo personal de Salud Para Todos.

;{COMO llegaron a esa
posicion los dirigentes
tribales?

;COMO prevén pro-
ceder los dirigentes
tribales?

A

RAZONAMIENTO TACTICO

¢ La detencion del personal de Salud Para Todos se ha
desencadenado por el inesperado anuncio del cierre del
hospital de Salud Para Todos.

e Los guardias y los dirigentes tribales no fueron consul-
tados en este proceso. Esa falta de consulta pone en
duda la autoridad de los dirigentes tribales y la funcién
profesional de los guardias.

* Ambas partes quieren que su voz llegue con firmezay

claridad a quienes toman tales decisiones. La detencién
de personal es la mejor manera de que se los escuche.

(POR QUE los dirigen-
tes tribales adoptaron
esas posiciones?
;Cuales son sus moti-
vos y valores internos?

VALORES Y MOTIVOS

En este contexto, es probable que existan diversos valores y
motivos en juego:

e En vista del creciente desempleo en el distrito A, la tnica
forma en que los guardias pueden conservar su condi-
cién econémica y social es asegurarse de mantener su
trabajo en el hospital de Salud Para Todos.

* Los dirigentes tribales también ven esta disputa como
una oportunidad para ganar o mejorar su reputacién y
la de sus tribus dentro de la comunidad.

e Existe una sensacién de inequidad en la comunidad con
respecto a la posicién de Salud Para Todos que deja que
los guardias discapacitados y las familias indigentes de los
guardias fallecidos afronten la situacién por si mismos.

e Contrariamente a las declaraciones de Salud Para
Todos, la situacion de salud en el distrito A genera pro-
fundos temores en la comunidad y el hospital local de
Salud Para Todos es el tnico prestador de servicios de
salud que todavia opera en el distrito A.

/

Anexo 6.3: El esquema del iceberg para la organizacion propia

3 Posicién de la organizacién

2 Razonamiento

1 Motivos, valores e identidad
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Anexo 6.4: Lista de verificacion del iceberg

PREGUNTAS

POSIBLES PROBLEMAS

(QUE quiere la
contraparte?
;Cuales son las
posiciones explicitas
e implicitas?

POSICIONES:

(COMO llegé a
esa posicion la
contraparte?
;COMO planea
proceder la
contraparte?

RAZONAMIENTO TACTICO:

(POR QUE toma
esa posicion la
contraparte?
;Cuales son sus
motivos y valores
internos?

VALORES Y MOTIVOS:

66

¢Cual es la posicion?

a) ;Cuédl es la autoridad del agente?

b) ;Cual es el grado de claridad de la posicion?
c) ¢Cuaél es el contexto de la comunicacién?

¢Cual es el razonamiento detras de la posicion?
a) ¢Cuales son los argumentos légicos?
b) ¢Cuéles son las premisas de este razonamiento?

c) ;Cual es la conexién o conclusién légica?

¢Cuales son los valores y las normas detras de esta posicién?
a) ;Cuadles son los valores morales, culturales o religiosos?
b) ¢Cual es el nivel de sensibilidad para las contrapartes?

c) ¢(Cudl es el nivel de riesgo de la organizacion implicada?
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SESION 7

Identificar los
objetivos y las
prioridades

de la negociacion

Manual del CCHN sobre
negociacién humanitaria, p. 218-249
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Identificar los objetivos y las
prioridades de la negociacién

Duracion:

ETAPA
ﬂ Ejercicio para identificar el espacio comun
compartido como un espacio de negociacién

* Los participantes pueden identificar el espacio comin compartido
de la negociacién para, a continuacién, elaborar su plan tactico.

* Los participantes reflexionan sobre el mandato recibido de su
organizacién y crean su propia posicién basandose en las normas

y los valores de la organizacién.

Proceso

ETAPA

Introduccién: objetivos y métodos del espacio

comtin compartido

6 Espacio comiin compartido

15 min Definicién: El espacio en el cual las partes estan dispuestas a llegar

a un acuerdo.
Abarca los siguientes elementos:

* |la comunicacion de las respectivas posiciones de las partes,

(P)y (P);

* la capacidad de explicar el razonamiento propio, asi como los

valores y las normas de la posicién;

® el reconocimiento de la distancia entre dos conjuntos de posiciones,
métodos o valores como oportunidad de dialogo.

Método:

e Construya el iceberg de su propia posicién a partir de los valores

y motivos de su organizacion.

e |dentifique potenciales dmbitos de acuerdo en los tres niveles del
iceberg a partir de los valores compartidos.

e |dentifique aspectos convergentes y divergentes en cada nivel.

72

é INSTRUCCIONES:

45 min A partir de los valores compar-
tidos, identifique ambitos
potenciales en los tres niveles
del iceberg sobre los cuales
podria llegar a un acuerdo.

Identifique opciones, incluidos
los elementos convergentes y
divergentes en cada nivel.

Mantenga conversaciones
privilegiadas sobre aspectos
convergentes en el espacio
comun compartido y contem-
ple cémo se pueden abordar
las expectativas sobre los
aspectos divergentes en una
segunda etapa.

ETAPA

ACTIVIDAD:

En grupos:

Desarrollar el esquema )
de espacio comin com- %
partido en sus manuales.

Vea el anexo 7.

Basandose en sus icebergs,
los participantes determinan
lo siguiente:

e Valores compartidos
potenciales

® Razonamiento compartido
potencial

¢ Objetivos compartidos
potenciales

Determinar los elementos
convergentes y divergentes
para cada uno.

ﬂ Debate en plenaria y aplicacion de la herramienta
para fundamentar el plan tactico

La definicién de un espacio comin compartido de la negociacién
sienta las bases para la planificacién tactica de la organizacién,
30mn |0 que permitira cerrar la brecha entre los intereses y los motivos

de las partes en la negociacion.

La determinacién de las limitaciones en el abanico de opciones
permitird a los negociadores humanitarios considerar sus limites y
sus lineas rojas, tal y como se presenta en la préxima sesién.
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Anexo 7: Identificar el espacio comin compartido
1. Analice y plasme los valores fundamentales, los métodos y la
posicion de su organizacién
PRINCIPIOS PLASMADO EN UN VOCABULARIO COMUN
Y VALORES Y ADAPTADO AL CONTEXTO
HUMANIDAD
Espacio comin compartido de la negociacién
(dmbito para buscar posibles acuerdos) IMPARCIALIDAD
Buscar: NEUTRALIDAD
INDEPENDENCIA
Potenciales
P posiciones p’
compartidas
Potenciales
R razonamientos R’ RAZONAMIENTOS | PLASMADOS EN UN VOCABULARIO COMUN
y métodos TACTICOS Y ADAPTADO AL CONTEXTO
compartidos Asistencia
Proteccion
\' \'A
Basado en pruebas
o _/ o /
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2. Identifique los valores, los razonamientos y los métodos tacticos
potenciales comunes, asi como las posiciones con la contraparte

POTENCIALES VALORES COMPARTIDOS

ELEMENTOS CONVERGENTES

ELEMENTOS DIVERGENTES

POTENCIALES RAZONAMIENTOS Y METODOS COMPARTIDOS

ELEMENTOS CONVERGENTES

ELEMENTOS DIVERGENTES

/
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POTENCIALES POSICIONES COMPARTIDOS

AMBITOS DE ACUERDO POTENCIALES

AMBITOS DE DESACUERDO
POTENCIALES

3. En funcién de lo anterior, redacte el punto de partida de su
organizacién en términos claros, comprensibles y abiertos
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Disenar escenarios y
establecer los limites

Manual del CCHN sobre
negociacién humanitaria, p. 277-310
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Disenar escenarios y
establecer los limites

25 min

82

0

Duracion:
90 min

Los participantes saben cémo evaluar los beneficios y los riesgos
asociados con un resultado especifico de una negociacién humanitaria.

Los participantes comprenden el anélisis de la relacién entre el

riesgo y el beneficio como un proceso de planificacién dindmico
para establecer sus limites; son capaces de debatir la elasticidad de
este andlisis y cémo este se ve influenciado por el entorno general.

Proceso

ETAPA

Introduccién: limitar el alcance de las opciones
estableciendo lineas rojas y limites

G INSTRUCCIONES:

Distinguir entre una linea roja
(del mandato) y un limite (del
analisis de riesgos y beneficios).

Linea roja: Limites externos del
posible alcance establecidos por
el mandato del negociador de
conformidad con las politicas
institucionales. Estas lineas no
pueden cruzarse sin violar uno o
mas de estos marcos normativos.

Limite: Herramienta tactica a
disposicién del negociador para
maximizar el beneficio de la
conversacion entre las partes y
limitar el escenario a un abanico
especifico de opciones. Dichas

herramientas estéan bajo el control

del negociador.

ACTIVIDAD:

Dibuje el esquema de lineas
rojas y limites en su papelégrafo
principal.

Vea el anexo 8.

Explique cada elemento del
esquema: A-B-C y el espacio
comin compartido.

Los participantes se toman
5 minutos para leer la

)
ilustracién en sus manuales. E
Vea el anexo 8.1.

Dé ejemplos de la ilustracién.
Vea el anexo 8.2.

ETAPA

2
&

45 min

ETAPA

20 min

Ejercicio para identificar las lineas rojas, los limites
y el espacio de objetivos comunes compartidos

INSTRUCCIONES:

En grupos:

Los participantes identifican las
posiciones de partida de ambas
contrapartes, es decir, los resul-
tados ideales.

Los participantes identifican las

lineas rojas en funcién de su mandato.

Los participantes identifican el
espacio comin compartido
segun el tipo de negociacion.

Los participantes identifican los
beneficios compartidos de la
negociacion.

Los participantes identifican las
fuentes de riesgos provenientes
de las concesiones y el creciente

grado de riesgos asociados con
concesiones mas importantes.

Identifique los limites de las
partes en el solapamiento entre
los beneficios compartidos
menguantes y los riesgos de las
concesiones crecientes.

ACTIVIDAD:

A partir de la ilustracién
de en el Manual de

los particiapantes:
Los participantes identifican el re-
sultado ideal, las lineas rojas, los
objetivos comunes compartidos
y los limites de las contrapartes, y

completan el documento de trabajo.
Vea el anexo 8.3.

Debate en plenaria e introduccion del guion
preliminar para el negociador

Presente el guion preliminar para el negociador, a fin de preparar
los primeros mensajes y encuentros:

Nivel 1: Abarca las soluciones que encierran un alto grado de beneficios
sobre los cuales es facil llegar a un acuerdo en el ambito humanitario, pero
existe un mayor riesgo de que la contraparte deba hacer una concesién.

Nivel 2: Incluye cuestiones sobre las cuales un acuerdo corre un
riesgo y aporta un beneficio equivalente para la contraparte y la
organizacion humanitaria; cuestiones mas exigentes para el ambito
humanitario, pero con mayores beneficios compartidos.

Nivel 3: Comprende asuntos mas complejos de abordar y mas difici-
les de resolver para el &mbito humanitario. Implica mayores riesgos
de hacer concesiones. Se requerird un proceso mas profundo y
posponer ciertos asuntos (limite del &mbito humanitario).
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Anexo 8: Distinguir entre las lineas rojas y los limites
en el disefio de un plan tactico

ETAPA 1:
Establecer los resultados ideales para ambas partes de la negociacion

Resultado ideal

Al
. *
Su organizacién Contraparte
6 -
A

Resultado ideal

RESULTADO IDEAL DE SU RESULTADO IDEAL DE
ORGANIZACION (P) LA CONTRAPARTE (P’)

a I
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ETAPA 2:
Evaluar el beneficio compartido de los acuerdos potenciales
Maéximo beneficio compartido
de la negociacion
Su propia i
organizacion | Su contraparte
organization ' 24 contraparne
' \\BENEFICIO COMPARTIDO
I 1 "\\DE LA NEGOCIACION
P o P
1 I
L / ! L
1 2 3
Facil de acordar Mas Méas dificil
exigente  de acordar
NIVELES DESCRIPCION DE LA CONCESION
Y DEL BENEFICIO COMPARTIDO
1: Facil de acordar
para su organizacién
2: Mas exigente, pero
con el grado mas
alto de beneficio
compartido (mejor
resultado de la
negociacion)
3: Dificil de acordar
y con menor efecto
(bajo beneficio/
alto riesgo)
o J
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Anexo 8.1: Establecer lineas rojas en funcién del mandato

Etapa 1: Identificar las lineas rojas actuales establecidas por las
politicas institucionales y extraer las lineas rojas apropiadas para
el negociador.

Etapa 2: Definir las lineas rojas para la negociacién con las principales
contrapartes y partes interesadas, y preparar una conversacion perio-
dica con el negociador, el equipo de negociacion y el mandante.

\
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IDENTIFICAR LAS LINEAS ROJAS JURIDICAS DE LA NEGOCIACION

FUENTES DE LAS
LINEAS ROJAS

POLITICA
INSTITUCIONAL

LINEAS ROJAS
DEL MANDATO

Legislacién nacional

Derecho internacional
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IDENTIFICAR LAS LINEAS ROJAS INSTITUCIONALES

FUENTES DE LAS
LINEAS ROJAS

POLITICA
INSTITUCIONAL

LiINEAS ROJAS
DEL MANDATO

Principios humanitarios

Humanidad:

Imparcialidad:

Neutralidad:

Independencia:

Deber de cuidado

"No causar dafio”

Protocolo de seguridad

/

IDENTIFICAR LAS LINEAS ROJAS PROFESIONALES

FUENTES DE LAS
LINEAS ROJAS

POLITICA
INSTITUCIONAL

LINEAS ROJAS
DEL MANDATO

Normas profesionales
del &mbito
de intervencién

Normas profesionales
de asistencia

Normas profesionales
de negociacién
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IDENTIFICAR LAS LINEAS ROJAS MORALES Y ETICAS APLICAR LAS LINEAS ROJAS A LA CONTRAPARTE Y
FUENTES DE LAS POLITICA LINEAS ROJAS A OTRAS PARTES INTERESADAS DE LA NEGOCIACION
LINEAS ROJAS INSTITUCIONAL DEL MANDATO CONTRAPARTES Y PARTES INTERESADAS
Normas éticas
aplicables CUESTIONES |1 2 3 4 5
QUE SE ESTAN
NEGOCIANDO
Riesgo para
la reputacién
N / N /
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Anexo 8.2: Explicacion de las lineas rojas y de los limites

Se solicita a la ONG Alimentos Sin Fronteras el pago en especie
a los trabajadores locales por la distribucion de la asistencia en
el campamento de refugiados

Alimentos Sin Fronteras esta planificando la distribucién de racio-
nes alimentarias a un campamento de refugiados en el distrito A.
Las autoridades del campamento exigen que Alimentos Sin
Fronteras contrate guardias de seguridad locales para ayudar

en la distribucién de las raciones alimentarias. Las autoridades
sostienen que la tarea que deben realizar los guardias excede sus
funciones de seguridad. Por lo tanto, los guardias deberian recibir
una remuneracién equivalente a la de cualquier otro jornalero.

Las autoridades del campamento no permitirdn que nadie mas
trabaje para Alimentos Sin Fronteras. Los guardias de seguridad
solicitan raciones alimentarias como remuneracién por su trabajo.
El pago en efectivo es practicamente imposible en la regién y las
raciones alimentarias se estan convirtiendo en la Unica moneda
aceptable. Como organizacién humanitaria, Alimentos Sin Fronteras
se compromete a prestar asistencia humanitaria a las personas que
mas lo necesitan. Los guardias y sus familias no forman parte de la
poblacién de personas internamente desplazadas a las que asiste
Alimentos Sin Fronteras.

Linea roja | | Limite | Resultado ideal

c’ Requiere B’
1 instrucciones 1
H Il

Dialogo abierto A

<
v 7| i :

Fuera del : e X |
mandato Beneficio compartido

Y 3

Autoridades

E del

campamento

FWB

1

1

1

1 1 1 1 1 1 1 |

L Il JIV /5

/

Para P - Alimentos Sin Fronteras

A - Resultado ideal: Todas las
raciones alimentarias son distri-
buidas a la poblacién de refugia-
dos, estrictamente en funcién de
sus necesidades nutricionales y
de la posibilidad de Alimentos Sin
Fronteras de contratar jornaleros
de su eleccion.

B - Limite: Las raciones alimen-
tarias podrian ser entregadas a
personas necesitadas, aunque no
sean refugiadas del campamento
y probablemente no sean las que
mas requieran asistencia, si esta
distribucién puede facilitar el acce-
so a refugiados mas vulnerables.

C - Linea roja: Las raciones
alimentarias nunca deben ser
distribuidas a las personas que
no estén necesitadas.

Para P’ - Autoridades del
campamento

A’ - Resultado ideal: Alimentos
Sin Fronteras encomienda la distri-
bucién de los alimentos a los guar-
dias del campamento y les permite
gestionar el proceso a cambio de
un pago en raciones alimentarias.

B’ - Limite: Permitir que Alimen-
tos Sin Fronteras administre la
distribucién en los campamentos,
pero solo a través de la contra-
tacion de guardias de seguridad
locales en el campamento. Cual-
quier acuerdo mas alla de este
limite requerirad una consulta con
el comandante del campamento.

C’ - Linea roja: No tener ninguna
forma de control sobre la distribu-
cién alimentaria en el campamento
y no poder compartir algunos bene-
ficios con los guardias de seguridad.

Posibles escenarios con el espacio comiin compartido (D + E + F):

D - Enfoque basado ante todo en principios del &mbito humanitario,
pero a costa de la relacién con P': los guardias de seguridad participan
en la distribucion solo como observadores; se requieren instrucciones

de la jerarquia de la contraparte.

E - Espacio de confianza entre B y B’, que constituye un espacio
compartido de didlogo abierto: los guardias de seguridad pueden
participar en la distribucién; sus familiares pueden recibir raciones
adicionales siempre y cuando padezcan inseguridad alimentaria.

F - Espacio mas exigente para la organizacién humanitaria: las autoridades
del campamento exigen que las raciones alimentarias se distribuyan

a los familiares de los guardias y que se las entreguen directamente

a los guardias como forma de pago; se requieren instrucciones de la
jerarquia de la organizacién humanitaria.

o / o /

92 93

S

B RequiereC Fuera del
instrucciones mandato

Dialogo abierto
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Legitimidad del
negociador

Manual del CCHN sobre
negociacién humanitaria, p. 90-105
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Legitimidad del negociador Duracién:
60 min

* Los participantes comprenden las fuentes de legitimidad del
negociador desde el punto de vista de la contraparte.

* Los participantes saben cémo calibrar los diferentes componentes
de las fuentes de autoridad y legitimidad de un negociador.

Proceso

ETAPA

n Presentar las fuentes de legitimidad del negociador

INSTRUCCIONES: ACTIVIDAD:

e -
é Presente las cinco fuentes de Consulte el esquema en el E

20m legitimidad en la negociacién Manual para negociadores
min
sobre el terreno.

Vea el anexo 9.

Presente la importancia de
equilibrar las fuentes de le-
gitimidad: identifique el valor
relativo de cada fuente en una
situacién dada.

1.
Reputacion
y mision
institucional

2.
Competencias
sobre temas
o contextos

5.
Contacto con
las redes
de influencia

El hecho de ser consciente de
sus propias ventajas y desven-

tajas puede ayudarle a cons- ‘ egitimidad ‘
truir el perfil correcto con negociador

la contraparte y establecer un
espacio seguro de didlogo.

3.
Caracteristicas
personales
(edad, sexo,
religion, etnia)

4.
Capacidad
interpersonal
de adaptacion
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ETAPA

ﬂ Ejercicio para evaluar y ajustar su perfil

INSTRUCCIONES:

é En grupos:

40min Un participante por grupo

comparte una situacioén precisa
de negociacién durante 5 min.

Los participantes identifican
las caracteristicas mas y menos
propicias del esquema de
legitimidad parar el proceso
de negociacion.

ACTIVIDAD:
En cada grupo:

Los participantes evalGan las
caracteristicas mas y menos
propicias segun el esquema en
sus manuales.

Los participantes identifican
medidas para mejorar la legiti-
midad del negociador.

Anexo 9: Las fuentes de legitimidad del negociador

5.
Contacto con
las redes
de influencia

1.
Reputacion
y mision
institucional

Legitimidad
del

2.
Competencias
sobre temas
o contextos
especificos

negociador

4.
Capacidad
interpersonal
de adaptacion

3.
Caracteristicas
personales
(edad, sexo,
religion, etnia)
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Condiciones generales
y especificas del
mandato del negociador

Manual del CCHN sobre
negociacion humanitaria, p. 319-331
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Condiciones generales y especificas  Duracién:
del mandato del negociador 40 min

* Los participantes identifican y comprenden las condiciones
generales y especificas del mandato del negociador.

* Los participantes saben cémo elaborar el mandato del negociador.

Proceso

Ejercicio para identificar las condiciones generales y especificas
del mandato del negociador

Instrucciones:
En grupos:

Un participante por grupo comparte una situacién precisa de nego-
ciacidn o usa el caso de Salud Para Todos durante 5 min.

Los participantes en el grupo identifican las condiciones generales
y especificas del mandato del negociador durante 35 min.

Actividad:
En cada grupo:

Los participantes evalGan el caso y definen las condiciones.

104
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ESPECIFICACIONES DE UN MANDATO PARA NEGOCIAR

(para profundizarse en un didlogo entre el mandante y el negociador)

ESPECIFICACIONES
DEL MANDATO

DESCRIPCION

Contexto

Objeto

Duraciéon

Contrapartes

Designacién
del negociador

Relacién
jerdrquica
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CONDICIONES GENERALES DEL MANDATO

(para profundizarse en un didlogo entre el mandante y el negociador)

CONDICIONES DE

OBJETIVOS

Identidad
y caracteristicas:

Valores clave:

Principales normas

profesionales y éticas:

LA MISION DE ESTRATEGICOS

SU PROPIA ESPECIFICOS PARA

ORGANIZACION EL CONTEXTO
OPERACIONAL

Base del iceberg: Base del iceberg:

¢QUIEN es usted? ¢POR QUE

esta usted aqui?

Visién y misién:

Sobre el papel de su
propia organizacion:

Sobre sus métodos
de trabajo:

CONDICIONES
GENERALES

DEL MANDATO
DEL NEGOCIADOR

N 4 N
CONDICIONES ESPECIFICAS DEL MANDATO (CONFIDENCIALES)

(para profundizarse en un didlogo entre el mandante y el negociador)

DESENCADENANTES CONDICIONES ESPECIFICAS DEL
FACTICOS Y NORMATIVOS MANDATO DEL NEGOCIADOR
DEL MANDATO

Hechos pertinentes
(cuestionados y acordados):

Normas pertinentes
(convergentes y divergentes):
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Caso
CONDICIONES GENERALES DEL MANDATO

El equipo de cirugia de Salud Para Todos retenido en medio de
una disputa laboral

Miembros de una tribu prohiben salir de su residencia en el distrito A
a nueve miembros del personal de Salud Para Todos, una ONG inter-
nacional del @mbito de la salud, durante casi una semana tras un
desacuerdo entre Salud Para Todos y los guardias del hospital local de
la ONG. La disputa tuvo lugar después de que Salud Para Todos anun-
ciara que cerrara el hospital debido a la disminucién de las necesida-
des de cirugia de guerra en la regién. Los guardias, que pertenecen

a una importante tribu de la regidn, reclaman que el hospital deberia
permanecer abierto y que se les debe remunerar por su trabajo te-
niendo en cuenta que las necesidades médicas de emergencia en la
region siguen siendo importantes. Ademas, los guardias, con el apoyo
de representantes tribales, sostienen que arriesgaron la vida durante
muchos afios para mantener el acceso de pacientes y de empleados
al hospital durante un conflicto particularmente violento. Algunos de
los guardias incluso perdieron la vida en ese proceso, mientras que
otros quedaron con discapacidades a largo plazo. Los familiares de
los guardias heridos o fallecidos durante el conflicto solicitan asi-
mismo una compensacion monetaria a largo plazo por la pérdida de
ingresos antes de que Salud Para Todos se retire del distrito A.

Por ahora, el hospital practicamente no esta en funcionamiento, con
varias necesidades de emergencia que permanecen sin atender. Los
dirigentes tribales acordaron reunirse con representantes de Salud
Para Todos para buscar una solucién. El Gobierno se ha abstenido de
intervenir en lo que consideran una disputa laboral privada. El ejército
y la policia solo tienen presencia y control limitados sobre la situacién
en el distrito Ay no intervendrian sin el apoyo de los jefes tribales.

VALORES
FUNDAMENTALES Y
MISION DE SALUD
PARA TODOS

OBJETIVOS
ESTRATEGICOS
DE SALUD
PARA TODOS

- Salud para Todos

es una organizacion
humanitaria. Funciona
conforme a un conjunto
de principios (neutra-
lidad, imparcialidad,
proximidad, etc.).

- Su objetivo es asegurar
un acceso equitativo a

la atencién médica para
TODOS, en especial

para las personas mas
vulnerables. Su objetivo
es complementar los
servicios existentes, tanto
publicos como privados.

- Es una organizacion
regida por principios éti-
cos, comprometida en
respetar la ética médica
y la privacidad de los
pacientes. Estd sujeta a
los derechos humanos
de los pacientes.

- Es un empleador trans-
parente, bien gestiona-
doy diligente, dispuesto
a mantener buenas rela-
ciones con las personas
y las comunidades a las
que presta servicios.

- Si bien sus recursos son
limitados, se esfuerza por
hacer lo mejor a fin de
velar por la continuidad
del acceso a la atencidon
médica siempre que
existan necesidades en
el marco de su mandato.

- En el contexto particu-
lar, parece que existen
segmentos de la poblacion
que no tienen acceso a los
servicios esenciales de aten-
cién quirdrgica. El mandato
de Salud Para Todos abarca
este tipo de contexto, siem-
pre que esas necesidades
estén presentes.

- Salud Para Todos puede
prestar servicios de salud
con la condicién de que la
seguridad de su personal,
de sus instalaciones 'y

de las operaciones esté
garantizada.

- Las garantias de seguri-
dad son producto de una
relacién de confianza con
todas las partes interesa-
das. Una relacién de esa
naturaleza también implica
que Salud Para Todos goza
de buena reputacién en la
comunidad, especialmente
en lo referido al trato con
pacientes y con el personal
local del hospital.

- Es vital que Salud Para
Todos llegue a un acuerdo
con los dirigentes tribales,
dado que probablemente
esa situacion afectara la re-
putacién de la organizacién
en otras partes del pais.

CONDICIONES

GENERALES DEL
MANDATO DEL
NEGOCIADOR

1) El negociador
tiene el mandato
de alcanzar un
acuerdo sobre

la presenciay el
acceso de Salud
Para Todos de
forma segura en el
distrito A.

2) Si bien es posi-
ble que deba asu-
mir ciertos riesgos,
es importante que,
en este contexto,
Salud Para Todos
intente restablecer
servicios esencia-
les del hospital.

3) Es de vital
importancia que
Salud Para Todos
se presente como
una organizacion
cercana a la comu-
nidad y consciente
de sus responsabi-
lidades tanto en lo
referido a la aten-
ciéon médica como
en su caracter de
empleador.
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CONDICIONES ESPECIFICAS DEL MANDATO
(ESTRICTAMENTE CONFIDENCIAL)

DESENCADENANTES CONDICIONES ESPECIFICAS
FACTICOS Y NORMATIVOS DEL MANDATO DEL NEGOCIADOR
DEL MANDATO EN EL PAIS A

¢ Nueve miembros del per-
sonal no pueden salir de
su residencia.

e Los integrantes de una tribu
rodean la residencia y solo
permiten el ingreso de agua
y alimentos.

e Las funciones del hospital
quedaron gravemente afec-
tadas por esas medidas.

e Los guardias buscan recibir
una compensacién por po-
sible desempleo, asi como
por lesiones y muerte deri-
vadas del cierre planificado
del hospital.
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Comunicacion
publica

Manual del CCHN sobre
negociacién humanitaria, p. 332-339
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SESION 11| d

Comunicacién publica Duracién:

40 min

* Proporcionar un esquema para facilitar un intercambio entre
el mandante, el equipo de apoyo y el negociador en torno a la
atribucién de responsabilidades en materia de comunicacién
institucional sobre la operacién.

Proceso

Ejercicio para establecer las condiciones de la comunicacién
externa sobre las negociaciones.

Instrucciones:

En grupos:

Por grupo, basandose en el anélisis del iceberg de su organizacién,
elabore una descripcién publica de las actividades de la organizacion
en el pais y de la pertinencia de su interaccién con la contraparte.

Actividad:

En cada grupo:
Los participantes debaten y definen un comunicado publico basado
en el caso analizado en el iceberg.

114

ETAPA

&

10 min

ETAPA

2
&

10 min

Establecer las condiciones de comunicacion
externa sobre la negociacién

INSTRUCCIONES:

A partir del andlisis del iceberg de su organizacién, elabore una
descripcién publica de las actividades de la organizaciéon en el pais

y de la pertinencia de la interaccién con la contraparte. Esta declara-
cion debe abordar lo siguiente:

* ;POR QUE su organizacién desea actuar en ese contexto en
especifico? ; Cuéles son sus principios, motivos y valores internos?
¢Cuéles son las necesidades que justifican esta operacion?

* ;COMO procura actuar la organizacién? Qué problemas trata-
mos de abordar en la actualidad? ; Qué herramientas y métodos
profesionales prevemos implementar? ; Cuéles son las dificultades
encontradas?

* En consecuencia, ;CUALES son sus expectativas especificas res-
pecto de la negociacién en particular? ; Qué servicios ofreceremos?
¢Conforme a qué condiciones esté preparada la organizacién para
actuar como punto de partida de la negociacion (es decir, el mejor
contexto posible de un acuerdo)?

Atribuir las responsabilidades relativas a
la comunicacién externa en torno al proceso
de negociacion entre los siguientes actores:

e el negociador sobre el terreno;

¢ ¢l jefe de la oficina local;

e el personal directivo superior y el director para el pais;
e el Departamento de Comunicacién de la sede central.

Las funciones de comunicacién deben revisarse cuidadosamente
y asignarse a fin de obtener el control interno adecuado de los
mensajes de la organizacién. Los mensajes procedentes de cual-
quier sector de la organizacion son parte inherente del proceso
de negociacion.
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------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------ Conocer su estilo de
""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""" manejo de conflictos

120 121



Conocer su estilo de
manejo de conflictos

* Los participantes se familiarizan con los cinco estilos diferentes
de negociacién.

Duracion:
90 min

* Los participantes determinan sus propios estilos predominantes.

Proceso

ETAPA

n Presentar el concepto de estilo de negociacién
INSTRUCCIONES: ACTIVIDAD:

é Introduzca la importancia de En parejas:

conocerse mejor y de conocer
20min sy propio estilo de manejo de
conflictos para:

Los participantes comparten

dos historias:

* una en la que hayan manejado
bien el conflicto;

e una en la que hayan manejado
mal el conflicto.

¢ jutoevaluarse;

® evaluar cédmo su estilo afecta

la negociacion. L. ;
Los participantes reflexionan

sobre lo que esto indica acerca
de su estilo de negociacién.
ETAPA

De forma individual:

Los participantes leen y completan la prueba de autoevaluacién en
el instrumento Thomas-Kilmann (ITK) sobre modos de conflicto para
determinar su estilo de negociacién.

20 ~n I Distribuya la prueba de autoevaluacién.
Competitivo — Colaborador — Concesivo — Evasivo — Cortés.

Los participantes pueden tener varios estilos que predominan de
forma natural.

No hay un estilo incorrecto o correcto.
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Prueba de autoevaluacion de Thomas-Kilmann

ETAPA

ﬂ Debate sobre los cinco estilos de negociacién

@

30 min

ETAPA

20 min

INSTRUCCIONES:

Presente los cinco estilos de
negociacion y sus consecuencias
para el proceso de negociacioén.

ebata sobre el estilo mas apro-

Debata sobre el estil

piado segln el contexto de la

negociacion, es decir, la eleccién

tactica para aplicar un estilo u

otro dependiendo de la estrate-

gia de negociacién:

e ;Qué estd en juego? ;Hasta
qué grado?

e ;Cuanto poder o influencia
tengo?

e ;Cuanto vale la pena la rela-
cién?

e ;Qué nivel de interdependen-

cia tengo para con la contra-
parte?

ACTIVIDAD:

Dibuje el esquema de los estilos
en su papelégrafo principal.
Vea el anexo 12.

Presente cada estilo sobre la base
de grados de asertividad y de
cooperacion:

e Cuanto mas asertivo sea, mas
tendra la necesidad de satis-
facer sus propios problemas.
¢Cuanto poder desea ejercer
sobre su contraparte?

e Cuanto mas cooperativo sea,
mas valiosa considerara que es
la contraparte. ; Puede arries-
garse a evitar el tema?

* Colaboracién: Ambas partes
tienen preocupaciones sobre
las cuales no es posible llegar
a un consenso.

e Concesivo: Hay mucho en juego,
pero las partes no pueden poner
en riesgo la relacion.

Reflexién individual y debate en grupo

INSTRUCCIONES:

Los participantes reflexionan
sobre un caso y qué habrian he-
cho diferente de haber conocido
su estilo.

ACTIVIDAD:

De forma individual:

Los participantes se toman 10 minu-
tos para reflexionar sobre su estilo
natural y sobre lo que podrian haber
hecho diferente en una situacién
pasada en particular.

En parejas:

Basandose en la experiencia de la
primera etapa, los participantes
deciden qué estilo podrian haber
aplicado y qué podrian hacer
mejor en el futuro.
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Anexo 12: Explicacién del modelo de Thomas-Kilmann

tos 2
~
Q

és propio

reocupacion por asun
de inter

&£ P
2.

¢Cuando usar los diferentes estilos?

ey

4 Competitivo

* Requiere tomar una medida rapida y contundente

¢ Hay asuntos importantes pero impopulares en juego
y no existe una unica forma "correcta" de proceder

Concesivo

* Objetivos de moderada importancia,
pero que no justifican una p ial

Colaborador

 Las preocupaciones de ambas partes
son demasiado importantes como
para ponerlas en riesgo
* Requiere analisis desde otras perspectivas
* A el p iso de
en busca de soluciones

disrupcién de estilos mas asertivos
* Dos partes de similar envergadura
d I bieti
P! en )
que se excluyen mutuamente

Evasivo « Practicidad

¢ Apoyo a la competencia/colaboracién

* Asuntos triviales
¢ Ninguna posibilidad de obtener lo que se desea
¢ Elriesgo de una posible confrontacién

supera al beneficio de una resolucién

¢ Existen otros ambi j para Iver el p

 Tratar asuntos importantes a largo plazo

Cortés

¢ Asunto mucho mas importante
para terceros
o Limitar los dafios derivados de un
conflicto constante
 Acordar favores
¢ Cuando se esta en falta
»

Ll
Baja Preocupacién por asuntos de interés para terceros Alta
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NOTAS

Participar en
la transaccion

Manual del CCHN sobre
negociacion humanitaria, p. 152-188
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Participar en la transaccién

* Los participantes comprenden cémo aclarar los términos de
una transaccion entre partes y transformar el espacio comun
compartido en una serie de compromisos reciprocos.

Duracion:
105 min

* Los participantes pueden crear un entorno propicio para la tran-
saccion y prever la calidad y el éxito de un proceso de negociacién.

Proceso

ETAPA
n Presentar los criterios para aclarar las condiciones
de un acuerdo

INSTRUCCIONES: Los participantes se toman 5 mi-
nutos para leer la ilustracién en

sus manuales. Vea el anexo 13.1.

Enumere los criterios para
20 min establecer compromisos claros
y una implementacién adecuada D¢ ejemplos de términos ade-
del acuerdo. cuados o inadecuados a partir
de la ilustracién.

ACTIVIDAD: Vea el anexo 13.

Presente la lista de 4 criterios.
Vea el anexo 13.

ETAPA
ﬂ Presente la lista de verificacion destinada
a crear un entorno propicio para la transaccién

G INSTRUCCIONES:

Presente la lista de verificacién En grupos:

20 min para preparar, conducir y hacer
el seguimiento de una reunién
de transaccion.

ACTIVIDAD:

Los participantes debaten sobre
las preguntas en su lista de
verificacién y cdmo encararian la
reunién a partir de la ilustracién
previa. Vea el anexo 13.2.
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ETAPA

3
&

15 min

ETAPA

50 min

Tratar con interlocutores dificiles y como lograr
la distension
INSTRUCCIONES:

Distinga entre asertividad y agresividad, analizadas en su contexto
cultural.

e Comportamiento asertivo: puede ayudar a comunicar una posicion
utilizando el razonamiento l6gico como vehiculo.

e Comportamiento agresivo: pretende imponer una posicién apro-
vechando una emocion.

INSTRUCCIONES: ACTIVIDAD:

Defina distensién: Gestionar las  Presente las seis etapas de
emociones negativas y restablecer distension en el Manual para
un marco racional en el debate. negociadores.

Introduzca las seis aptitudes de B Bl e e

comportamiento para seguir
durante una negociacion.

Dé ejemplos para cada etapa
de la ilustracién.
Vea el anexo 13.3.

Ejercicio de simulacién para aplicar las seis
etapas de distension

1. Simulacién:
En grupos de tres conformados por dos negociadores y un observador

Distribuya las instrucciones para la simulacién a cada grupo confor-
mado por tres participantes.

Los participantes rotan en tres rondas (cada participante desempefia
los tres papeles). Cada ronda tiene una duracién de 15 minutos.

El negociador:
e escucha las preocupaciones de las contrapartes;
e aplica las seis etapas de distension de la situacion.

2. Sesion de intercambio de impresiones tras la actividad
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Anexo 13: Explicacion ilustrada sobre los criterios para
aclarar los términos de la transaccion

CRITERIOS CONDICIONES ADECUADAS

2. Definir las
funciones y
las tareas de
las partes.

Las contrapartes coordinan sus interacciones en funcién

. . de las circunstancias.
Negociar el acceso a un campamento de desplazados internos

bajo el control de una milicia armada

Tareas de Alimentos
Sin Fronteras:

Tareas del ejército o de
Alimentos Sin Fronteras, una ONG internacional, procura conseguir el la milicia:
acceso a un campamento de personas internamente desplazadas, el cual
se encuentra bajo el control de una milicia armada. Esta, a su vez, esta
bajo la supervision del ejército estatal en el pais A. Alimentos Sin Fronteras
ha negociado el acceso al campamento desde hace varias semanas con
los directivos de la milicia armada y con el comandante militar en la capital
que supervisa sus actividades en la region. En los ultimos dias, parece
que las partes (Alimentos Sin Fronteras, el comandante de la milicia y el

1. Alimentos sin Fronteras en- | 2. El ejército o la milicia
viara una notificacién sobre recibird la notificacion,
el nimero de camiones, el compartird informacién
cargamento, las fechasy la en el terreno y dard la au-
ruta el primer dia. torizacién dentro de los
siguientes cuatro dias.

3. Reconocer
su relacién en
funcién de las
circunstancias.

3. Alimentos Sin Fronteras
confirmard el diay la
hora del convoy con el

4. El comandante local
confirmara dentro de las

representante militar en la capital) estan dispuestas a la planificar el en-
vio de un convoy de camiones que lleven la asistencia de Alimentos Sin
Fronteras a las personas internamente desplazadas en el campamento.

Los representantes de las partes se reuniran en la capital. ; Cuéles deberian

ser las condiciones propuestas para la transacciéon?

CRITERIOS

CONDICIONES ADECUADAS

comandante local el dia
previo a la operacién.

5. En la mafiana del despla-

zamiento del convoy, el
conductor principal lla-

mara al comandante lo-
cal, anunciaré la entrada

tres horas que el convoy
puede proceder.

6. El comandante local
informara a los puestos
de control.

8. El comandante local es-

taré presente en el sitio
de entrega y observara
sin interferir.

del convoy en el territorio
1. Expresar y confirmara la ruta.

claramente los

Las condiciones de Alimentos Sin Fronteras incluyen

- lo siguiente: 7. El convoy cruzara los
compromisos - el nimero de camiones; puestos de control y
asumidos por - la descripcién del cargamento; procedera a prestar
las partes. asistencia.

- el horario de los desplazamientos;
- las rutas predefinidas; 9. El convoy abandonara
- los perfiles y los nombres de los conductores; el campamento por la
- el detalle de las modalidades de distribucion; misma ruta o segun lo

- la definicién de la poblacién objetivo. acordado con el coman-
dante local.

A cambio de lo siguiente:

El compromiso de la milicia armada y del ejército para:

- estipular la ruta y el tiempo de acceso en un mapa
del territorio bajo su control;

- garantizar el trayecto seguro y la seguridad del
personal;

- especificar las modalidades de cruce de los puestos
de control al mando de la milicia;

- abstenerse de interferencias;

- detallar las partes responsables en el terreno (nom-
bres y numeros de teléfono).

4. Establecer
un proceso
para gestionar
una potencial
divergencia.

Las partes acuerdan lo siguiente:

- una comunicacion directa con personas de autoridad en
caso de divergencia durante la operacién;

- un proceso practico de resolucién conforme a las cir-
cunstancias para garantizar a) la seguridad del personal
de Alimentos Sin Fronteras, y b) la implementacion de la
operacion; y

- en caso de divergencia continua, suspender la operacién
sin escaladas ni declaraciones adicionales y convocar
una reunién de las partes para hablar sobre los hechos y
las posibles soluciones.
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CRITERIOS

CONDICIONES ADECUADAS

5. Reconocer

las relaciones
de poder en

el terreno

y el grado
pertinente de
responsabilidad.

El ejército y la milicia armada acuerdan lo siguiente:

- garantizar la proteccién y la seguridad de la operacion
durante todo el periodo;

- asegurar que todos los miembros de la milicia que ope-
ran a lo largo de la ruta del convoy estén al tanto de esta
operacién y de la autorizacién de Alimentos Sin Fronte-
ras para operar sin interferencias; y

- asumir toda la responsabilidad en caso de un incidente
de seguridad que implique a la milicia o a otras partes.

Alimentos Sin Fronteras acuerda lo siguiente:
- asegurar el estricto cardcter neutral e imparcial de su
prestacion de asistencia; y

- asegurar que su personal y los conductores contratados
no participen en actividades que no estén relacionadas

con el transporte y la distribucion de asistencia humanitaria.

/

Anexo 13.1: Lista de verificacién para preparar, conducir y hacer

el seguimiento de una reunién de transaccién

\

LISTA DE VERIFICACION PARA PREPARAR, CONDUCIR Y
HACER EL SEGUIMIENTO DE UNA REUNION DE TRANSACCION

Preparacion
para la reunién

- ¢Comprendo lo que estd en juego para todas las partes
implicadas?

- ¢Quiénes son las personas que participaran en la reuniéon?
- ¢De dénde vendran?
- ¢Qué informacion tengo sobre ellas?

- ¢Qué saben sobre mi las contrapartes? ; Es esta informa-
cién propicia para una reunién positiva?

- ¢Qué deberia esperar de la conversacién?

- ¢ Cuales son los puntos de convergencia y de divergencia
entre las partes?

- ¢Preparé una agenda para la reunién?
- ¢Comparti esta agenda?
- ¢ Consideré el entorno fisico para la reunién?

- ¢ Consideré la hora especifica -temprano o tarde durante
el dia— y otros aspectos culturales?

- ¢Me reuni con mi traductor (de haberlo) para prepararlo,
darle informacién y ensayar?

- ¢ Preparé una version corta y una larga de mi presenta-
cién en caso de que la reunién sea mas breve de lo que
esperaba?

- ;Preparé hechos y pruebas y, finalmente, aporté informes
y analisis de respaldo?

- ¢Conozco el protocolo?
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LISTA DE VERIFICACION PARA PREPARAR, CONDUCIR Y
HACER EL SEGUIMIENTO DE UNA REUNION DE TRANSACCION

LISTA DE VERIFICACION PARA PREPARAR, CONDUCIR Y
HACER EL SEGUIMIENTO DE UNA REUNION DE TRANSACCION

Condiciones
propuestas para
el acuerdo

- ¢Cuéles son las condiciones propuestas para nuestra
operacion?

- ¢Cuéles son las piezas u opciones moviles (limites) en
términos de tiempo, geografia, prioridad, normas?

- ¢ Cuales son los puntos sin flexibilidad y las lineas rojas
en torno a estas opciones?

- ¢ Puedo construir un argumento en torno a los puntos
flexibles y no flexibles?

- ¢Puedo formular beneficios para las contrapartes?
- ¢Tengo preparado un plan de accién?

Objetivos
comunes
compartidos

- ¢ Podemos describir nuestros objetivos institucionales
como objetivos comunes compartidos?

- ¢ Podemos integrar alguna convergencia de normas,
hechos u objetivos en nuestra posiciéon?

- ¢Fuimos capaces de plantear posibles opciones cuando
nos enfrentamos a resistencia contra las condiciones
propuestas para el intercambio?

Estructura de
poder de las
contrapartes

- ¢Quién estd a cargo del otro lado?
- ¢A quién informaran los negociadores?
- ¢ Qué flexibilidad tendran?

- ¢Coémo perciben nuestras propias relaciones de poder
(internas y externas a nuestra organizacion)?

- ¢Cuales son los limites esperados impuestos a la reunién
por poderes externos?

- ¢ Tendré consecuencias para las relaciones de poder el
hecho de negociar sobre un tema en particular? Si asi es,
;como?

Acuerdo sobre
las siguientes
etapas

- ¢ Podemos presentar de forma clara las siguientes etapas
para avanzar?

- ¢Cudles son los resultados acordados de la reunién?

En la reunién

- ¢Quién esta en la sala de reunién?
- ¢Quién esta hablando?

- ¢Quiénes toman decisiones?

- ¢Quiénes desvian los temas?

Lista de los
puntos de las
contrapartes

- ¢;Podemos enumerar los puntos mencionados por las
contrapartes?

- ¢ Comprendemos estos puntos?

- ¢ Estdbamos dispuestos a hablar acerca de estos puntos en
sus propios términos?

- ¢Cémo fue mi/nuestro lenguaje corporal en esta situacién?
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Anexo 13.2: Seis etapas para la distension del comportamiento

\

1.Hacer una

pausay
parafrasear
6. Dialogar
sobre las 2. Reformular
opciones

5. Formular

preguntas 3. Captarla
abiertas, emocion para
cerradas, dejarla de lado
abiertas

4. Replantear
la conversacion

Modelo inspirado en el trabajo del Grupo ADN,
agencia de negociadores, Paris

/
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Anexo 13.3: Explicacién ilustrada del protocolo de distension

SITUACION

La organizacién internacional
Alimentos Sin Fronteras se ha re-
trasado en la entrega de asistencia
vital en un campamento de per-
sonas internamente desplazadas.
Los encargados del campamento
pierden la paciencia durante su
didlogo con Alimentos Sin Fron-
teras. La entrega tardara otras dos
semanas debido a restricciones
en la cadena de suministro.

REPRESENTANTE COMUNITARIO:
“Alimentos Sin Fronteras ya no es
confiable. Ustedes viven en buenos
hoteles de la capital y nos dejan
aqui sin nada. Esto es inaceptable.
¢Cuando llegara la asistencia?”

REPRESENTANTE DE

ALIMENTOS SIN FRONTERAS:

e HAGA UNA PAUSAY PARAFRASEE
“Tomo nota de lo que me dice: hay
un problema de confianza. La situa-
cién es extrema. Ustedes la consi-
deran dificil de aceptar. Necesitan
saber cuando se realizara la proxima
entrega. ;Estoy en lo cierto?”

e REFORMULE
“Alimentos Sin Fronteras debe
encontrar la manera de ser més
previsible en sus entregas y de
movilizar su asistencia con mas
rapidez. ;Estoy en lo cierto?”

e CAPTE LAS EMOCIONES
Y DEJELAS DE LADO
“Veo que es una situacién muy difi-
cil y frustrante para su comunidad”.

e REPLANTEE LA
CONVERSACIONN
“"Debemos trabajar juntos para
encontrar una solucién. Nos
comprometemos a hacer todo
cuanto esté a nuestro alcance.
También necesitamos su ayuda”.

e FORMULE PREGUNTAS
EN EL SIGUIENTE ORDEN:
ABIERTA: “En su opinién,
¢(como podemos mejorar los
plazos de entrega?”
CERRADA: “;Sera suficiente?”
ABIERTA: “Como préxima
etapa, ;qué podemos hacer
juntos?”

e PLANTEE LAS OPCIONES
“Queda claro. Proponemos lo
siguiente: ...”

QUE NO DEBE DECIRSE NI
HACERSE EN UNA ESCUCHA
ACTIVA

Contraargumentos:

“Estoy en desacuerdo. Esta es
la razén..."

“No. No es cierto.”

“Déjeme explicarle por qué...”
“Esto se debe a..."

Simular comprensidn aun cuan-
do no entienda:

“Comprendo su situacién.”
“Gracias por su explicacion.”
Disculpas:

“Lo siento.”

“Me disculpo por..."

“La proxima vez, haremos
mejor las cosas.”
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SESION 14 &

Trabajar con los escenarios Duracién:
4h

Obijetivos
Y LOS pal’tiCipanteS aplican Ias herl’amientas presentadas durante ..................................................................................................................................................................

el taller basandose en una situacién hipotética distribuida por

|os facilitadores' Esta Iabor daré |ugar aun juego en el que S e

atribuiran distintas funciones a los participantes y se simulara

UNa NegoCiaCion Para ODTENEr @CCESO.
Desarrollo de Ia actividad ..................................................................................................................................................................
o Ver el documento sobre 1a SimUIGCION. bbb s
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Presentacidon de las herramientas del CCHN
sobre negociacién humanitaria

El Manual del CCHN sobre negociacién humanitaria (Manual
del CCHN) propone un método integral y sistemético para llevar a
cabo una negociacion humanitaria. Ofrece un conjunto de herra-
mientas préacticas extraidas de las practicas en el terreno y una guia
paso a paso para planificar e implementar procesos de nego-

ciacion de manera estructurada y adaptada en funcién del caso.

El Manual del CCHN sobre negociacion humanitaria esta
disponible en linea y puede descargarse gratuitamente.
Las copias impresas de tapa dura pueden adquirirse en
www.frontline-negotiations.org.

Guia CCHN

ard
e

La Guia del CCHN para negociadores ofrece un conjunto de
herramientas actualizadas del CCHN para su uso directo en los
procesos de negociacién actuales. Describe como aplicar cada
herramienta del Manual del CCHN con orientacion en funcién
del contexto e instrucciones paso a paso. Todas las herramientas
estan disponibles en formato imprimible de pagina completa,
ademas de la informacién de apoyo, para que los negociadores
sobre el terreno, el equipo de apoyo y los mandantes puedan
utilizar y compartir las herramientas en su labor diaria. El Manual
del CCHN para negociadores también sirve como punto de
referencia para los participantes durante los talleres de nego-
ciacién humanitaria del CCHN.

La Guia del CCHN para negociadores puede descargarse gra-
tuitamente en linea. Las copias impresas pueden adquirirse en
www.frontline-negotiations.org.

Guia CCHN

ara
P Jtador®

facl

El Manual del CCHN para facilitadores proporciona toda la
informacién y las referencias necesarias para facilitar un taller
de negociaciéon humanitaria destinado a otros negociadores.
Acompanfa a los facilitadores del CCHN mientras desarrollan
su propia capacidad para presentar y utilizar las herramientas
y métodos del CCHN. El CCHN ofrece sesiones de formacién
periddicas a sus miembros para que se conviertan en facilita-
dores certificados del CCHN.

El Manual del CCHN para facilitadores esta disponible

en linea para los miembros de la comunidad mundial de
negociadores del CCHN. También pueden adquirirse copias
impresas en www.frontline-negotiations.org.

La libreta del CCHN para negociadores esta disefiada para
tomar notas durante las reuniones e incluye hojas de datos
clave relacionados con las negociaciones humanitarias y
esquemas extraidos del Manual del CCHN. Con la libreta
del CCHN para negociadores, los usuarios tendran las
herramientas y los conceptos esenciales de negociacién
siempre a su alcance.

La libreta del CCHN para negociadores solo esté disponible
en formato impreso. Puede adquirirse en www.frontline-
negotiations.org.

En los estudios de caso del CCHN, las herramientas de
negociacién presentadas en el Manual del CCHN se aplican
a situaciones reales en el terreno que han sido resumidas y

| descontextualizadas a los efectos del ejercicio y para mantener

la confidencialidad. Cada estudio de caso lleva al lector a través

de un proceso de negociacién, ilustrando la implementacién de

las herramientas clave en las diferentes etapas del proceso.

Los estudios de caso estén disponibles en linea para los miembros
de la comunidad mundial de negociadores del CCHN. La infor-
macién de acceso se compartird por separado.

CCHN Connect es un foro en linea sobre negociacion huma-
nitaria impulsado por la comunidad. Proporciona una plata-
forma para que los profesionales humanitarios intercambien
informacién y opiniones acerca de los retos y dilemas de

las negociaciones humanitarias. El foro también les permite
ponerse en contacto con colegas de todo el mundo. El foro
contiene numerosas entrevistas con negociadores sobre el
terreno, series de blogs, documentos de investigacién, entre
otros recursos.

CCHN Connect esté reservado para los miembros de la comu-
nidad mundial de negociadores del CCHN. Es posible acceder
al foro en https://community.frontline-negotiations.org.
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