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“=+ 4@ Volver alamatriz de Naivasha

1 | EL negociador sobre el terreno

Analizar el contexto

Herramienta 1: Recopilar informacion de calidad sobre el contexto

Herramienta 2: Establecer la isla de acuerdos


http://www.frontline-negotiations.org/cchn-field-manual-green/#tool3

Herramienta 1: Recopilar informacion de calidad sobre el contexto

ELEMENTOS DE INFORMACION FUENTE DE CADENA DE CLARIDAD DE LA CORROBORACION TOTAL
INFORMACION CUSTODIA INFORMACION POR PARTE DE MAX. 12 UNIDADES *
TERCEROS

* Para cada elemento de informacién, dar un puntaje max. de 3 unidades por columna (fuente de informacién, cadena de custodia, claridad de la informacion, corroboracién por parte de
terceros).


http://www.frontline-negotiations.org/cchn-field-manual-green/#tool1

Herramienta 2: Establecer la isla de acuerdos

ISLA DE ACUERDOS
HECHOS CUESTIONADOS| HECHOS ACORDADOS NORMAS CONVERGENTES] INORMAS DIVERGENTES]
Puntos que deben ser aclarados con pruebas basadas en Puntos de acuerdo sobre los hechos para iniciar el Puntos que deben ser subrayados como valores Puntos de divergencia sobre normas que deben
hechos didlogo convergentes negociarse

Negociacion basada en hechos: ( ( ( ( ( ( ( ( ( ( ) ) ) ) ) ) ) ) ) ) Negociacién basada en normas:

Ampliar la comprensién de las partes sobre los hechos, basandose en pruebas. Ampliar la comprensién de las partes sobre las normas, basandose en un nuevo consenso sobre normas
aplicables.



http://www.frontline-negotiations.org/cchn-field-manual-green/#tool2

“=+ 4@ Volver alamatriz de Naivasha

1 | EL negociador sobre el terreno

Formular el plan tactico

Herramienta 3: Promover la legitimidad y generar confianza
Herramienta 4: Determinar la tipologia de una negociacion humanitaria

Herramienta 5: Trazar el procedimiento para una negociaciéon basada en normas


http://www.frontline-negotiations.org/cchn-field-manual-green/#moduleB

Herramienta 3: Promover la legitimidad y generar confianza

Ventajas (+) / Desventajas (-)

1. Reputacion y mision institucional
+
+

2. Competencias sobre temas o contextos especificos
+

4L

3. Caracteristicas personales
+

4L

4. Capacidad interpersonal de adaptacion
+

4L

5. Contacto con las redes de influencia
+

4L

1.
Reputacion
y misién
institucional

2.
Competencias
sobre temas o
contextos
especificos

5.
Conexion
con las redes de
influencia
Legitimidad
del
negociador

4 3.
. Caracteristicas
Capacidad
. personales
interpersonal (edad, sexo

de adaptacion religién, etnia)


http://www.frontline-negotiations.org/cchn-field-manual-green/#tool3

Herramienta 4: Determinar la tipologia de una negociacion humanitaria

Tipode Cuestiones en juego Espacio comtin compartido Tipo de enfoque Coeficiente de
negociacion riesgo
A ALTA
B MEDIO
C BAJA



http://www.frontline-negotiations.org/cchn-field-manual-green/#tool4

Herramienta 5: Trazar el procedimiento para una negociacion
basada en normas

Decisiones tacticas:

1. ;Cudles son las normas humanitarias que se
promueven actualmente?

2. ;Cudlesson las caracteristicas internacionales
o locales, sociales o juridicas de esta norma?

3. ¢Cudles son las normas de la contraparte y cual
€s su posicion?

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

Normas internacionales

Global

A

Normas internacionales

> Legal

Social <

Sistema local de normas

Local

Leyes nacionales


http://www.frontline-negotiations.org/cchn-field-manual-green/#tool5

“=+ 4@ Volver alamatriz de Naivasha

1 | EL negociador sobre el terreno

Participar en la transaccion

Herramienta 6: Crear un entorno propicio para la transaccion
Herramienta 7: Clarificacion de los términos de la Transaccion

Herramienta 8: Aclarar las condiciones de la transaccion


http://www.frontline-negotiations.org/cchn-field-manual-green/#moduleB

Herramienta 6: Crear un entorno propicio para la transaccion

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

Preparacién paralareunién

Condiciones del acuerdo
propuestas

Estructura de poder de las
contrapartes

Enlareunién

Lista de los puntos de las
contrapartes

Objetivos comunes
compartidos

Acuerdo sobre las proximas
etapas



http://www.frontline-negotiations.org/cchn-field-manual-green/#tool7

Herramienta 7: Clarificacion de los términos de la transaccion

CRITERIOS

1. Expresar claramente los
compromisos asumidos por
las partes

2. Definir las funciones y las
tareas de las partes

3. Reconocer su vinculo
segun lo requerido por las
circunstancias

4. Establecer un proceso
para gestionar una posible
divergencia

5. Reconocer las relaciones
de poder en el terrenoy el
grado pertinente de
responsabilidad

Su organizacion realizara lo siguiente:

Las partes acuerdan lo siguiente:

La contraparte acuerda lo siguiente:

Su organizacién acuerda lo siguiente:

CONDICIONES ADECUADAS

La contraparte realizara lo siguiente:


http://www.frontline-negotiations.org/cchn-field-manual-green/#tool7

Herramienta 8: Aclarar las condiciones de la transaccion

Paso 1: Hacer una pausa en la conversacién y reconocer la
emocion sin involucrarse emocionalmente

Paso 2: Reformular la declaracion emocional para poder
tratar el tema central

Paso 3: Captar la emocién para dejarla de lado
Paso 4: Replantear la conversacion

Paso 5: Formular una serie de preguntas abiertas, cerradas,
abiertas

Paso 6: Establecer las condiciones del debate en torno a una
o varias de estas propuestas

6. Discuss
options

5. Question
O/C/0

Protocolo de distension

1. Pause and
paraphrase

2. Reformulate

4. Reframe
conversation

3. Capture
emotions
and set aside

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

(Paris)


http://www.frontline-negotiations.org/cchn-field-manual-green/#tool8

=== 4@ Volver ala matriz de Naivasha

Analizar los intereses y los motivos de la
contraparte

Herramienta 9: Analizar la posicion de la contraparte


http://www.frontline-negotiations.org/cchn-field-manual-yellow/#moduleA

Herramienta 9: Analizar la posicidn de la contraparte

Posicion
dela
contraparte

Razonamiento
de la contraparte

Motivos, valores e
identidad de la contraparte

PREGUNTAS POSIBLES PROBLEMAS

¢ quiere la
contraparte? ;Cuales son
sus posiciones explicitas
e implicitas?

¢ llegd a esa
posicién la contraparte?
g prevé proceder
la contraparte?

¢ contraparte
adopta esas posiciones?
¢Cuales son sus motivos y
valores internos?


http://www.frontline-negotiations.org/cchn-field-manual-yellow/#tool9

«=- 4@ Volver ala matriz de Naivasha

Identificar prioridades y objetivos propios

Herramienta 10: Identificar prioridades y objetivos propios

Herramienta 11: Explorar el espacio comin compartido


http://www.frontline-negotiations.org/cchn-field-manual-yellow/#moduleA

Herramienta 10: Identificar prioridades y objetivos propios

Posicion
de la propia
organizacion

Razonamiento de
la propia organizacion

Motivos, valores e identidad
de la propia organizacion

PREGUNTAS POSIBLES PROBLEMAS

¢ essu
organizacion? ;Qué
valores la definen como
organizacion
humanitaria?

é quiere actuar
en este contexto?

;_ tiene previsto
actuar su organizacion?
¢Cuales son los métodos
especificos?

b quiere su
organizacion de esta
negociaciéon? ;En qué
condiciones desea
actuar?


http://www.frontline-negotiations.org/cchn-field-manual-yellow/#tool9

=+ | Herramienta 11: Explorar el espacio comtin compartido

Espacio comtiin compartido de la negociacién
(dmbito para buscar posibles acuerdos)

Buscar:

Potenciales
posiciones
compartidas

Potenciales razonamientos
y métodos
compartidos

R)

Vl


http://www.frontline-negotiations.org/cchn-field-manual-yellow/#tool11

«=- 4@ Volver ala matriz de Naivasha

Mapear redes

Herramienta 12: Mapear redes y aprovechar la influencia entre las partes interesadas


http://www.frontline-negotiations.org/cchn-field-manual-green/#tool3

=+ Herramienta 12: Mapear redes y aprovechar la influencia entre las partes interesadas IE

Descripcion Grados de Percepcién de su Medidas
del actor distanciadela @ organizacién por parte propuestas Internacional
contraparte de la parte interesada A
1. Alianza con 3. Coalicién con otros
organizaciones homoélogas actores internacionales

==
©)

Transformador

P Conservador

2. Cooperacion con actores
locales transformadores

4. Mitigacion de la influencia
de los saboteadores

Local


http://www.frontline-negotiations.org/cchn-field-manual-yellow/#tool12

«=- 4@ Volver ala matriz de Naivasha

Disenar el escenario y establecer los limites

Herramienta 13: Identificar el beneficio compartido de la negociacion

Herramienta 14: Evaluar el costo-beneficio de las opciones


http://www.frontline-negotiations.org/cchn-field-manual-yellow/#moduleD

Herramienta 13: Identificar el beneficio compartido de la negociacion

Punto de equilibrio entre  RI[ESGOS DE LAS
el beneficio compartidoy CONCESIONES

los riesgos crecientes

Organizacion
humanitaria

Pl

[y
N
W Wr------Xo---

— Linea roja establecida
| Limite | por mandato

Nivel

Descripcion de la posicion de negociacién

1: Nivel inicial de
la negociacion

Contraparte

2: Elresultado
mas prometedor

3: Limite
(requiere
instrucciones
del mandante)

Linea roja:
Limite del
mandato
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Herramienta 14: Evaluar el costo-beneficio de las opciones

| Linea roja l | Limite Resultado ideal

ol . ’ . e . Y
(,: . Requiere ? Dialogo abierto A
P i instrucciones ! ' -
N7 21 Il H I
| Fuera del mandato ! — 1
I Beneficio compartido |
Negociador Contraparte
humanitario
F
i |
1
I 1 1
é 1 1 1 1 1 1 1 n
1L Il 1% 7
H . . Requiere ' Fuera del mandato
A Dialogo abierto B instrucciones C

Resultado ideal Limite | | Linea roja

Tipos de negociacion Dentro de los limites (utilizar como fundamento) Por fuera de los limites (evitar, si es posible)
AMBITOE AMBITOSDyF
Basada envalores o
politica
Tacticao
profesional

Técnica
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“=+ 4@ Volver alamatriz de Naivasha

3 | EL mandante del negociador

Considerar los objetivos estrategicos y la
mision de la organizacion

Herramienta 15: Formular el mandato

Herramienta 16: Planificar la comunicacion externa en torno al proceso de negociacion


http://www.frontline-negotiations.org/cchn-field-manual-green/#tool3

Herramienta 15: Formular el mandato

ESPECIFICACIONES DE UN MANDATO PARA NEGOCIAR
(Se desarrollaran en un didlogo entre el mandante y el negociador)

Especificaciones del mandato Descripcion

Contexto

Objetivo

Plazo

Contrapartes

Designacién del negociador

Linea jerarquica

CONDICIONES GENERALES DEL MANDATO

Condiciones de la mision de su organizacién Objetivos estratégicos especificos del contexto operacional Condiciones generales del mandato

Visién y valores de la organizacion: Mision de la organizacion: Objetivos generales de la negociacion:

Factores facticos y normativos que activan el mandato: Términos especificos del mandato del negociador:



http://www.frontline-negotiations.org/cchn-field-manual-yellow/#tool11

Herramienta 16: Planificar la comunicacion externa en torno al proceso de negociacion

Elementos de comunicacion

Descripcion

(QUIENES es su organizacién? ;Qué valores definen a su
organizacion?
¢POR QUE su organizacién quiere actuar en este contexto?

MISION PRINCIPAL

¢{COMO trabaja su organizacién? ;Cudles son los métodos
especificos?

COMO TRABAJA SU ORGANIZACION

¢QUE quiere su organizacién de esta negociacion? ;Cual es
su posicion inicial?

SOBRE EL PROCESO DE NEGOCIACION

Requerimientos de informacion previstos

BAJA

MEDIA ALTA Respuesta acordada y atribucion de responsabilidades

Nivel de atencion local

Nivel de atencién nacional

Nivel de atencion internacional

Nivel de atencién de los donantes y de otros agentes
internacionales

Niveles de atencidon de otras partes interesadas



http://www.frontline-negotiations.org/cchn-field-manual-red/#tool16

«=- 4@ Volver ala matriz de Naivasha

3 | EL mandante del negociador

Considerar las politicas y lineas rojas
institucionales

Herramienta 17: Identificar lineas rojas


http://www.frontline-negotiations.org/cchn-field-manual-green/#tool3

Herramienta 17: Identificar lineas rojas

IDENTIFICAR LAS LINEAS ROJAS DE LA NEGOCIACION

Fuentes de lineas rojas Politica institucional Lineas rojas del mandato

CONTRAPARTES Y PARTES INTERESADAS

CUESTIONES QUE SE ESTAN Actor A Actor B Actor C Actor D
NEGOCIANDO
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FRONTLINE

NEGOTIATIONS

CENTRE OF COMPETENCE ON
HUMANITARIAN NEGOTIATION




