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Tener objetivos claros, empatia y saber ceder: Expertos en negociacién entregan claves a los constituyentes

Consejos en la etapa mds intensa del proceso constitucional

Tener objetivos claros, empatia y

saber ceder: Expertos en negociacion

entregan claves a los constituyentes

Imponer posturas a la fuerza, cuestionar ideas solo por venir de un sector distinto al propio y no ser

abierto al didlogo son los enemigos para alcanzar acuerdos, segin identifican especialistas en

controversias y resolucion de conflictos.

MAXIMILIANG VEGA

urante las proximas semanas,
la Convencién Constitucional
tendrd como tinico objetivo de-
liberar y votar en general y
particular las propuestas de
normas para el proyecto de Constitucidn.
Con el tiempo en contra, segun reiteran
una y otra vez los convencionales, y mds de
300 iniciativas impulsadas por los distintos
colectivos politicos ya sobre la mesa, el pro-
ceso ahora requerird que los constituyentes
sean capaces de alcanzar acuerdos amplios
que les permitan aprobar las iniciativas en el
pleno por dos tercios de los votos e ir, asf,
dando forma a la Carta Fundamental.
¢Qué herramientas y aptitudes serdn ne-
cesarias para cumplir ese cometido? ;Cémo
avanzar hacia esos acuerdos? Especialistas
enresolucién de conflictos y negociacion en-
tregan las claves de toda negociacion y reco-
mendaciones para los convencionales.

Escuchar al otro

“Una negociacién busca resolver un con-
flicto”, explica Guillermo Bilancio, académi-
co de Politica de Negocios de la Universidad
Adolfo Ibdnez. Y paraello, afirma, “hay con-
sideraciones bdsi isefiar la estructura
del conflicto, definir a los actores, identificar
sus intereses y establecer mecanismos de
ubicacion efectiva entre las partes. Lo demds
es habilidad”.

En ese escenario, la primera clave que se-
falan los expertos es escuchar. “Para per-
suadir es indispensable escuchar. Si escu-
cho, entiendo, y si entiendo a la otra parte,
ella va a sentir que empatizo. Y si eso ocurre,
ellame vaaescuchar. 5i los dos escuchamos,
estamos mds cerca de un acuerdo”, detalla
Cristian Saieh, director del Centro de Nego-
clacién de la U. Catdlica.

Lo mismo plantea Macarena Letelier, de
la Cimara de Comercio de Santiago y ex-
perta en temas de arbitraje, para quien es
importante "escuchar a quienes no com-
parten mis ideas y entender como legitimas
sus posturas’

“La dindmica tradicional de debate, que
de alguna manera se arraiga en una defensa
posicional e intransigente, se basaen la toma
de decisiones en el regateo entre bloques,
habitual en la politica contingente, Sin em-
bargo, cuando hablamos de una Carta Fun-
damental, que marcard el derrotero de nues-
tro pais para las proximas décadas, creo que
serfa conveniente un abordaje desde el did-
logo, més inclusivo y convocante”, agrega
Letelier.

En linea con lo anterior, Boris Fiegelist,
director de Derecho de la U. Andrés Bello
sede Concepcion, sostiene que “una cuali-
dad que todo buen negociador debe tener
es la empatia, contrario a la creencia popu-
lar de que los mejores negociadores son los
mas duros, pues claramente ello genera un
clima de confianza y buena voluntad. Estd
comprobado que cuando una persona se
comporta de esa manera, eso habitualmen-
te se traducird en una actitud de reciproci-
dad con los otros”.

Poresto, un enemigo del buen didlogo son
“aquellos que por concentracién de poder
actian desde 1a fuerza frente a los ideales de
la otra parte”, senala Bilancie, lo que provo-
ca "“una guerra psicoldgica o coercién. Siuna
de las partes, en lugar de negociar por idea-
les lo hace para tener supremacia, por fuer-
za, no hay negociacion, sino sometimiento”.

El deber de prepararse

Pero no basta con escuchar. También hay
que tener argumentos para establecer los
puntos, dicen los consultados.

“Lo fundamental es prepararse. Soy un
convencido de que muchas negociaciones se
ganan en el camarin, no necesariamente en
la cancha. Por cada minuto de negociacién,
hay al menos uno de preparacidn, decfa Fis-
her”, destaca Saieh en referenciaa Roger Fis-
her (1922-2012), destacado académico de
Harvard, experto en temas sobre negocia-
cion y manejo de conflictos.

Fiegelist afiade: “Lo fundamental es tener
muy claro cudles son los intereses que me
maotivan a negociar, como por ejemplo, in-
tentar que mis valores o idearios politicos se
reflejen de la mayor manera en el fulum tex-

fijar los objetivos de la negociacién pa:a uti-
lizarlos como puntos de referencia al eva-
luar las distintas opciones que surjan duran-

Expertos valoran escuchar y, en especial,
comprender posiciones que pueden ser con-
trarias a las propias,

te ese proceso deliberativo”

Una mirada distinta tiene Pablo Cottet,
del Laboratorio de Controversias Constitu-
ventes de la U. de Chile, para quien el proce-
50 constituyente ha demostrado que una co-
sa es el curriculum o prep'\ranun académi-
c, y otra, la interaccién en la Convencidn.

“{LaCons ente) noes un problema de
técnicos y abogados. Aquino hay personali-
dades carismdticas que van a conducir el
proceso. Se ha demostrado que no pasa. O
sea, Fernando Atria ha tenido que perder,
cuando se suponfa que era uno de los que
mas sabia de la Constitucitn; Christian Vie-
ra ha tenido que perder, Marcela Cubillos ha
tenido posibilidades de ganaralgo (...). ;Qué
quiero decir con esto? Los héroes, los gran-
desnombres no tienen ningtin papel en esto.
Tienen que ser capaces de sumar fuerzas, de
negociar, saber qué es lo que se puede ceder,
y esas son conversaciones colectivas”.

Letelier afiade que en un proceso como el
de la Constituyente debe existir “un esfuer-
Z0 genuino por encontrar consensos”,

No a la desconfianza

Que los constituyentes sean intransigen-
tes en algunas posturas 0 no confien en los
demds se ven como los principales obstdcu-
los para llegar a acuerdos, seguin los exper-
tos. “El principal enemigo es la desconfian-
za”, destaca Saich, pues “los chilenos tene-
mos indices de confianza interpersonal e
institucional bajisimos, los més debiles de
toda la OCDE. Necesitamos inspirar con-
fianza en los demas. Para eso se necesita ser
consistentes, creibles y empdticos, y debe-
mos tener foco en la cooperacién”,

Una de las frases escuchadas en las distin-
tas mmwumes que “los tiempos son aco-
, “la urgencia y la falta de
tlt,'mpﬂ dificultan la colaboracion y pueden
generar incentivos para la imposicién v so-
luciones ganar/perder. Fs de esperar que los
constituyentes entiendan que necesitamos
un texto fruto de la colaboracion”, dice.

Boris Fiegelist advierte, ademas, que se-
rd negativo “que los actores involucrados
asuman posiciones extremadamente com-
petitivas y traten de imponer posiciones”.

"Una cualidad que todo buen
negociador debe tener es la
empatia, contrario a la creencia
popular de que los mejores

negociadores son los mas duros,

pues claramente ello genera un

clima de confianza y buena

voluntad”

BORIS FIEGELIST, DIRECTOR DE DERECHO

DE LA UNAB, SEDE CONCEPCION

A su juicio, la clave del éxito del proceso
constituyente es que se asuma “que ningdn
sector podrd veren el texto finalmente con-
cordado el reflejo completo de todas sus
ideas y valores”.

Fiegelist senala también que, lamentable-
mente, en la Constituyente ha visto actos de
devaluacidn reactiva (evaluar en forma ne-
gativa una idea que provenga de alguien
visto como adversario) y de sesgos de confir-
macién (en que se da mds peso a ideas que
ratifican concepciones previas). “La inciden-
cia de ellos puede ser uno de los mayores pe-
ligros que deberd enfrentar la negociacidn al
interior de la Convencidn en Jos meses veni-
deros”, afirma.

Actores clave

Entre los especialistas consultados hay
consenso en que el papel de los coordinado-
res de las comisiones serd muy relevante en
las siguientes semanas, ya que tendran “un
rol politico de mndumén principal”, dice
Cottet.

“El rol moderador (de los coordinadores)
es fundamental. Es importante la capacidad
de didlogo y confianza que puedan generar
con los restantes miembros de la comisién”,
agrega Fiegelist

“Cuando la controversia es muy fuerte,
cuando las partes no logran encontrar los in-
tereses comunes y dejan de ser creativos en
las soluciones, es muy util la figura de un
maoderador que intente que las partes se res-
peten”, enfatiza Saieh

Por su parte, Letelier espera que el proce-
so sea “liderado por una mesa que asuma el
rol de cuidar las formas en el debate. Quie-
nes aporten en la construccidn de didlogo
dejardn una huella en este proceso”
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