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PRESENTACION

esde 1996, la Fundacion Arias para la Paz y el Progreso Humano desarrolla un

esfuerzo dirigido a aumentar las posibilidades de las mujeres rurales de

Centroamérica de ser propietarias de tierra. Esta iniciativa surgié a raiz de
una serie de investigaciones regionales que realizamos y que orientaron nuestro
acercamiento a esta temdtica.

Estas investigaciones sentaron las bases para iniciar un proceso tendiente a forta-
lecer la organizacidn de las mujeres rurales y a trabajar sobre su derecho a tener
acceso a la tierray a la propiedad. En este contexto, se realizaron acciones en el
campo de la investigacidn, la capacitacidn y la sistematizacién de las experiencias.

Lo anterior permitio que las mujeres tomaran conciencia de la necesidad de incur-
sionar en el campo de la incidencia politica organizada. Fue asi como un conjunto de
organizaciones de mujeres rurales plantearon propuestas de legislacién y de politi-
cas publicas a los gobiernos de toda Centroamérica e iniciaron el camino para avan-
zar hacia la garantia del derecho a la tierra y la propiedad.

Durante esta etapa, la Fundacién Arias identificé como elementos claves la impor-
tancia de brindar apoyo conceptual y metodoldgico para la incidencia y el fortaleci-
miento del liderazgo, ademds de proveer herramientas técnicas para un mejor fun-
cionamiento organizativo, de comunicacién y de administracién financiera.

Como resultado de este proceso se publicé la Serie Metodoldgica Sembrando
Cambios en Centroamérica, la cual consta de siete médulos que han sido utilizados
en numerosos procesos de capacitacién por parte de cientos de mujeres rurales
cenfroamericanas.

A través de los afios, constatamos una demanda creciente de estas metodologias y
el impacto que esta Serie ha tenido en el trabajo que desarrolla personal técnico de
instituciones no gubernamentales y de gobierno, asi como aquellos que trabajan en
el campo del desarrollo rural y de las mismas organizaciones de mujeres, quienes
cada vez mds solicitan nuestras publicaciones, las consultan y las aprovechan en
sesiones de autoformacion.
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Como ho contamos con suficiente material para satisfacer todas las solicitudes,
decidimos seleccionar las dreas de mayor demanda -como son incidencia, negociacion
y liderazgo- para realizar una reedicién de los médulos y ampliar su contenido. Con
esta publicacién, la Fundacién Arias desea seguir aportando a los procesos educati-
vos que desarrollan diversas entidades gubernamentales y no gubernamentales y, en

especial, contribuir de nuevo al empoderamiento de las mujeres rurales de
Centroamérica.

Luis Alberto Cordero
Director Ejecutivo
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INTRODUCCION

Todas nosotras, mujeres, negociamos a diario. También elegimos ho negociar.

Lo que pasa es que la mayoria de las veces lo hacemos sin darhos cuenta, inconsciente-
mente. No nos detenemos a pensar qué cosa es esto de la negociacién y qué costos
tiene para nosotras la negociacion no conciente o elegir no negociar ante un conflicto
o una diferencia.

Al no tener esta conciencia vivimos experiencias personales y colectivas de negociacién
y resolucién de conflictos en donde a veces ho entendemos por qué reaccionamos de tal
o cual manera, porqué nos sentimos de esta o aquella manera.

Es necesario ademds reflexionar que, si queremos seguir siendo lideres del desarro-
llo rural sostenible y de los derechos de las mujeres, es necesario que hagamos un alto
en el camino en algdn momento para reflexionar sobre nuestros propios deterioros,
desgastes e insatisfacciones en la manera de cémo vivimos nuestras prdcticas per-
sonales, organizativas y politicas.

Para pensar en grande lo que nos rodea tenemos que pensar en grande desde nuestro

propio interior y hacer los procesos personales y colectivos de sanacion y empo-
deramiento necesarios.

Entonces:

Aprender a negociar y a incidir de forma mds eficaz pasa por verme yo primero
como persona.

Los procesos de sanacién colectiva estdn presentes en las nuevas maneras de entender
una negociacién pulblica y una accién de incidencia




Aprender‘ a reconocer cudndo reproducimos los viejos estilos pafr‘iarcal‘es. de
negociacién o resolucion de conflictos y cudndo lo estamos haciendo dls.'rm‘ro
podria convertirse en un desafio maravilloso en nuestras vidas como mujeres

lideres

Prepararnos mejor para mostrar nuestros poderes y hacer valer nuestros intere-
ses y derechos: esa es hoy una mision del movimiento de mujeres. Tenemos que
ir dejando atrds el activismo que nos desgasta, la falta de vision y los miedos
a proyectarnos mas.

Se han dado en nuestra region logros importantes en el aprendizaje grupal para la reso-
lucion de conflictos y la incidencia para el cambio de la sociedad y de nuestras propias
vidas. Asi, en todos los sectores de mujeres en Centroamérica: campesinas, indigenas,
pobladoras urbanas, sindicalistas, cooperativistas, jévenes..., podemos encontrar
avances en las experiencias negociadoras para la defensa de plataformas propias.

También es cierto que estd pendiente sistematizar la mayoria de estas experiencias y
sacar los aprendizajes que nos ayudardn a dar el salto que necesitamos.

Cuidar nuestras organizaciones y prepararlas para las acciones y procesos de hegocia-
tivos es algo que de verdad cuesta. Tenemos que analizar donde estdn los principales
cuellos de botella y aprender consejos prdcticos sobre cémo mejorar nuestras practi-
cas en este campo.




EN ESTE MANUAL...

CONECTANDONO:

Este manual busca principalmente dos cosas:

1.- Que las mujeres lideres rurales Centroamericanas
amplien su conocimiento sobre el significado de las
negociaciones y la resolucién de conflictos

2. - Conozcan consejos de utilidad prdctica para apren-
der a negociar consigo mismas vy el entorno que las
rodea . A estas recomendaciones les hemos llamado en
el manual “la formula del caldero”.

A la manera del caldero de nuestras ancestras, donde
se preparaban remedios y alimentos, asi nosotras ima-
ginaremos que en los diferentes temas prepararemos
las formulas necesarias para hacer la magia que necesi-
tamos: transformarnos en mujeres lideres cada vez mds
capaces de enfrentar negociaciones y de influir en la
toma de decisiones.

Metodoldgicamente, es importante que la o las facilitadoras tomen en cuenta los
siguientes aspectos a la hora de la aplicacién de este manual:

° Darse el tiempo y espacio necesario para tomar contacto con los temas que va a
facilitar. Esto es indispensable porque una facilitadora no sélo facilita, también
_incide. Nuestro enfoque y nuestras reacciones (como facilitadoras) influen-
cian de manera directa al grupo.

e Crear el clima de confianza y relajacién del grupo antes de iniciar el ejercicio,
utilizando indicaciones claras y explicitas, como decir: “ahora vamos a rela-
Jarnos”. “respiren profundo”, “ejercitemos el silencio”, "mantengan sus piernas

y manos relajadas sobre las piernas”, “siéntese muy cémodas” etc.



Ser una buena observadora y escuchadora de lo que va aconteciendo con el grupo, de
las reacciones, reflexiones, inquietudes, dudas que vayan surgiendo.

Desarrollar la habilidad para elaborar la sintesis de los aportes que las distintas par-
ticipantes van haciendo.

Recuperar los aprendizajes de las experiencias vividas por las participantes a la hora
de hacer los ejercicios.

Recordar que no se trata solo de ver el contenido de lo que se va a devolver, sino de
COMO se devuelve.

Es importante que la facilitadora tenga claro el hilo conductor entre cada dindmica
y ejercicio y la forma en que contribuye al logro de los objetivos de la unidad.

Recordar que, siempre se debe hacer cierres con mensajes posifivos, con la reafir-
macidn de los logros alcanzados en la sesidn.

Elaborar, con base en sus notas personales como facilitadora, informes o resefias
escrifas que ayuden posteriormente a sistematizar nuestras experiencias de capa-
citacidn.




¢QUE VEREMOS EN ESTE MODULO?

Dos cosas fundamentales:

1. - La relacién que existe entre negociar “"conmigo misma"
y negociar en una mesa de funcionarios publicos. Ademds:
consejos prdcticos para negociar mejor.

2. - Aprender a resolver los conflictos donde nosotras nos
cologuemos en el centro

Les proponemos entonces caminar juntas por reflexiones,
ejercicios prdcticos, trabajos de grupo y otras dindmicas.

Al final de todo el camino, esperariamos que todas ustedes,
mujeres lideres que han implementado el mddulo, estén en
capacidad de:

~ Explicar por qué las mujeres y los hombres aprenden a relacionarse distinto
con las negociaciones

 Estar en mejores condiciones para hacer el proceso de cambio personal a la
hora de enfrentarse a las negociaciones

« Estar en posibilidad de conectarse con nuevos enfoques y maneras de enten-
der la negociacion y la resolucién de conflictos

« Brindar alas organizaciones consejos y recomendaciones prdcticos para nego-
ciar mejor

o
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¢Por qué se da una negociacién?

¢Qué importancia tiene en nuestras vidas?
¢Podemos crear una buena negociacién?

¢Qué puede cambiar después de una negociacién?

Estas son preguntas que iremos aclarandonos...
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EL CONCEPTO GOCTIACION

E

EN

Tema 1:

Negociar
es un intercambio de energia
entre una y la Otra Parte
en donde cada una busca
satisfacer su necesidad.

Las negociaciones tienen sentido porque hay diversidad de infereses y deseos que
muchas veces son opuestos y generadores de conflicto. Se negocia porque hay dife-
rendos y conflictos y también se negocia para obtener algo que no se tenia antes de la
negociacidn, algo que de otra forma puede ser mds dificil de obtener.

Negociar
es una de las maneras de resolver un conflicto.
Las otras son imponer o ceder.

En una negociacién se da y se recibe. Por eso es un intercambio.

Esto quiere decir que vamos a una hegociacion sin perder de vista nuestros intereses y
que lo mds importante es lo que recibimos de una negociacidn.

En toda negociacién estd de fondo el juego de los poderes: qué poderes tiene o no tiene
la Otra Parte y qué poderes tenemos o no tenemos nosotras.

Se debe hacer un inventario de
recursos e intereses personales, organizacionales y politicos
para negociar.

&




Se hegocia para influenciar en los otros de manera que podamos hacer realidad nuestros
deseos e intereses.

Por medio de la hegociacién podemos lograr avances con mayor facilidad, por esto, antes
de cualquier otra accién, es muy importante pensar siempre en las posibilidades, recur-
sos e intereses concretos que tfenemos para negociar.

Inicialmente debemos ocuparnos de desarrollar las destrezas de negociar en forma
consciente y de hacer negociacién en todo momento de nuestra vida cotidiana como
prdctica previa a la negociacién piblica.

Ejercicio~1: Sintiendo el significado de la palabra * negociacién”

Objetivo: Hacer un primer
acercamiento al tema de las
negociaciones desde la expe-
riencia vivida. Crear material
de experiencias para préximas
dindmicas del médulo

‘\” N ONFLieTo
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Momento

Dinamica

Tiempo

Material

Haciendo contacto
con mi experiencia

Solicite a cada compafiera que haga una
lista de conflictos o diferendos donde
haya tenido que entrar en negociacién:
uno de asuntos personales o familiares,
otro de su organizacion y finalmente un
conflicto donde la organizacién ha
tenido que negociar con las institu-
ciones

Indiqueles que mantendremos esa lista
como material de trabajo para préximas
dindmicas de este mddulo.

20 minutos

Hojas
lapices

Relacionando la
experiencia con el
concepto de nego-
ciacion

Cada una recordard y sentird el listado
de ejemplos de conflictos y negocia-
ciones de su experiencia (que escribié
anferiormente) pensando en la frase: "
Negociar es un intercambio de energia
donde se da y se recibe”.

Trabajo en grupos: Se compartird en el
grupo sobre todas las sensaciones y las
inquietudes que surgen

30 minutos

Papelégrafo
pilots

Reflexidn de sintesis

En plenaria se comparten las reflex-
iones y la facilitadora recogerd una sin-
tesis en un papeldgrafo. Se trata de una
primera aproximacién de sensaciones,
inquietudes, impresiones, que las partic-
ipantes tfienen sobre el tfema. En el
transcurso del manual se podrd ir pro-
fundizando.

40 minutos

Tiempo total: hora y media.




LAS MUJERES Y LAS GOCIACIONES
Conceptos bdsicos

T‘ema‘Z:

Las dificultades que presentamos las mujeres a la hora de una negociacién fienen que
ver con miedos, enojos e inseguridades aprendidas a través de generaciones en una his-
toria de sumisidn y carencias. No son ni buenos ni malos en si mismos, son parte de una
experiencia vivida y de lo que se trata es de identificarlos, darnos cuenta de cémo
todavia me afectan y por sobre fodo: de cambiar la energia que nos generan por algo
mds positivo para nuestras vidas.

Entonces, es necesario, cuando tratamos el tema de las negociaciones, que identifique-
mos la parte de los sentimientos que nos acompafian en esos momentos.

Y para negociar saliendo gananciosas nosotras, es Gtil aprender técnicas que se rela-
cionen con el manejo de nuestros sentimientos.

Vamos a probar una...

Ejercicio 2: Los sentimientos son de colores

Objetivo: Hacer un ejer-
cicio de visualizacién para
tomar contacto con nues-
tros sentimientos, cono-
ciendo una técnica (los
colores) que ayuda a cam-
biar un sentimiento dafiino
por uno positivo.
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Momento

Dindmica

Tiempo

Material

Haciendo contacto
con mi experiencia

Solicite a cada compaiiera que haga una
lista de conflictos o diferendos donde
haya tenido que entrar en negociacion:
uno de asuntos personales o familiares,
otro de su organizacién y finalmente un
conflicto donde la organizacién ha
tenido que negociar con las institu-
ciones

Indiqueles que mantendremos esa lista
como material de trabajo para préximas
dindmicas de este mddulo.

20 minutos

Hojas
lapices

Relacionando la
experiencia con el
concepto de nego-
ciacién

Cada una recordard y sentird el listado
de ejemplos de conflictos y negocia-
ciones de su experiencia (que escribié
anteriormente) pensando en la frase: *
Negociar es un intercambio de energia
donde se da y se recibe”.

Trabajo en grupos: Se compartird en el
grupo sobre todas las sensaciones y las
inquietudes que surgen

30 minutos

Papeldgrafo
pilots

Reflexidon de sintesis

En plenaria se comparten las reflex-
iones y la facilitadora recogerd una sin-
tesis en un papelégrafo. Se trata de una
primera aproximacién de sensaciones,
inquietudes, impresiones, que las partic-
ipantes tienen sobre el tema. En el
transcurso del manual se podrd ir pro-
fundizando.

40 minutos

Tiempo total: hora y media.




Momento Dinamica Tiempo

Decido transformarla en franquilidad, en azul. Estoy
cambiando el sentimiento con un azul infenso.

Respiramos profundamente.

Permanezcamos en esa situacién experimentando lo que

se siente

Respiremos...
Reflexiones colec- | Al final del ejercicio, la facilitadora indica al grupo que| 20 minutos
tivas pueden abrir los ojos y que se pasard a comentar y com-

partir sobre el ejercicio a partir de lo que las partici-
pantes experimentaron.

La facilitadora debe reflexionar sobre la facilidad de
reconocer e identificar sentimientos asocidndolos con
colores, a través de los colores se pueden limpiar sen-
timientos negativos y sustituirlos por positives, los sen-
timientos pueden ser inseguridades, miedos dificiles de
identificar y que se manifiestan a la hora de una nego-
ciacién.

Tiempo fotal: 1 hora

Continuando con huestra idea inicial: cuando negociamos, las mujeres venimos con his-
torias heredadas ancestrales. Historias de discriminaciones que las vivimos en nues-
tras relaciones interpersonales, politicas y econdmicas, en el acceso a los recursos de
todo tipo, en el manejo del tiempo y el uso de los espacios.

En estas circunstancias ha sido muy dificil participar en la toma de decisiones y en las
negociaciones, especialmente sobre los asuntos pdblicos.

Cuando negociamos, tfendemos a reproducir lo aprendido. Lo mds frecuente es vernos
cediendo rdpidamente ante las demandas de la Otra Parte o manifestando una acti-
tud de prepotencia basada en el enojo ancestral no resuelto.

Pero también es posible para nosotras, mujeres, la negociacién desde maneras
nuevas, desde estilos diferentes, donde el objetivo no es controlar ni dominar sino
conseguir lo que se desea y se necesita.
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Crear una negociacién desde un nuevo estilo tiene como resultado alcanzar la soberania
sobre nuestra propia vida, descubrir la magia del liderazgo femenino a la hora de mate-
rializar algo que antes de la negociacién no existia y de paso, crearnos a nosotras mis-
mas como una pieza activa en la mesa de las decisiones. No queremos perder, ni ceder
nunca mds nuestros intereses y energias a cambio de nada.

Para negociar necesitamos aprender sobre nuestros propios poderes y los de la Otra
Parte, aprender a identificarlos y a conducirlos hacia los principios de la honradez, ho-
nestidad y dignidad para ambas partes. Asi, lo mds importante de una negociacién no
es saber que se tiene la verdad sino que se puede crear conjuntamente una buena solu-
cién, una mejor alternativa o el cambio.

El desarrollo de destrezas para negociar, asi como las formas creativas de ponerlas en
prdctica, nos dardn la seguridad necesaria para tomar una buena decisién al final, sin
ceder nuestros intereses, necesidades, energias y principios. Contribuimos también con
estos aprendizajes a fortalecer el movimiento de mujeres.

En cualquier método de negociacidn que utilicemos, debemos aprender a lograr tres
cosas fundamentales: llegar a un acuerdo inteligente, o sea un trato que satisfaga lo
mds posible los intereses legitimos en cada parte, que resuelva intereses conflictivos y
que sea duradero. Debe ser eficiente o sea debe mejorar la situacién anterior a la
negociacién y debe mejorar o al menos no dafiar la relacién entre las partes. Mas
adelante en este manual veremos varios métodos prdcticos que nos orientardn...

Por ahora, vamos a identificar los poderes que hemos desarrollado personalmente para
aprender a negociar mejor...

Ejercicio-3: Contactdndonos con nuestros propios recursos
e para negociar
g ¥ &

Objetivo: Reflexionar sobre las

capacidades que podemos resca-

% tar desde la experiencia vivida
que nos ayudan a las negocia-
ciones. Identificar los recursos
que tenemos para enfrentarnos
a las negociaciones.




Momento

Dindmica

Tiempo

Material

Tomando contacto
con mi experiencia

La facilitadora indica al grupo que cada
una llenard la hoja que se le estd entre-
gando (adjunta al final de esta tabla).

Cada una marcard con una X la capacidad
que siente que ha tenido que desarrollar
para tener el logro que viene en la lista.

20 minu-
toss

Hojas guia
lapices

Compartiendo con
las demds mi expe-
riencia de logros y
capacidades apren-

didas

Una vez que todas han llenado la hoja,
se hacen subgrupos para reflexionar
sobre el ejercicio, respondiendo las
siguientes preguntas:

-como me senti identificando mis
capacidades?

-de qué manera esas capacidades que
hemos desarrollado nos pueden ayudar a
mejorar las prdcticas de negociacidn
colectivas?

30 minutos

Papeldgrafo
pilots

Sintesis final

Finalmente se exponen en la plenaria las
reflexiones de cada subgrupo. La facili-
tadora hace una sintesis comentando
sobre la importancia que tiene cada una
de esas caracteristicas personales en
nuestro acumulado y cémo son un apren-
dizaje para nuestras negociaciones. EN
UNA BUENA NEGOCIACION NECE-
SITAMOS HACER UN RECUENTO DE
LOS RECURSOS QUE YA TENEMOS.

30 minutos

Papelégra-
fos

pilots
masking

Tiempo total: una horay 20 minutos




Reconociendo mis capacidades
Ejercicio N°3

Los 10 logros
mas impor-
tantes de mi
vida

Capacidad
de
intuicién
y de pre-
sentir

Capacidad de
planificacion
por anticipado

Capacidad de
ver, oir, oler,
gustar y de
comprension

Capacidad
para solu-
cionar

problemas

Capacidad
creativa

Capacidad
de tomar
decisiones

Capacidad
organizativa

Formar parte
de comités

-Comerciar

Llevar cuentas

-Ayudar a las
amigas

Resolver pro-
blemas

-Educar a los
hijos)as

-Dirigir

-Tener buenas
relaciones

-Adquirir
bienes

-Vencer miedos
e insegurida-
des




Si tiene otros logros que no estdn en la lista anételos en la columna siguiente:

Logros

Capacidad
de
infuicidn
y de pre-
sentir

Capacidad de
planificacién
por anficipado

Capacidad de
ver, oir, oler,
gustar y de

comprensidn

Capacidad
para solu-
cionar

problemas

Capacidad
creativa

Capacidad
de tomar
decisiones

Capacidad
organizativa




Diferencias entre hombres y mujeres
en la negociacion

Los hombres se pueden odiar entre si y pueden negociar. Las mujeres no. Todo lo
Tomamos personalmente, lo personalizamos.

Para las mujeres aprender a negociar es un camino dificil porque implica confrontarse
con inseguridades, miedos y dependencias ancestrales.

A hosotras la sociedad nos ensefia a ver la negociacién como un atentado al amor
incondicional de las mujeres, como un atentado a la unidad familiar.

Nos ensefiaron que al negociar se hacen tramas, enredos, hay corrupcion y que nosotras
no podemos contaminarnos con esto.

No se nos ensefia que negociar es un DERECHO fundamental.

Para nosotras definir un “hasta aqui” o que es lo “no negociable” se mezcla
permanentemente con nuestra necesidad de ser amadas y aceptadas.

Las negociaciones en las relaciones personales, para nosotras las mujeres, corren el
riesgo de llegar a acuerdos sentimentales donde salimos perdiendo generalmente.

Nos hacemos vulnerables ante la Otra Parte que tiene un estilo “duro”.

Hacemos concesiones de inmediato para llegar a un acuerdo. Terminamos entonces sin-
tiéndonos explotadas y mds desempoderadas.

Pasaremos ahora a un ejercicio donde trataremos de identificar, desde nuestras expe-
riencias, las diferencias entre hombres y mujeres a la hora de negociar.

[27]




Ejercicio4: Identificando las diferencias de género
= en la negociacién

Objetivo: Identificar las
diferencias entre hombres y
mujeres a la hora de nego-
ciar.

\,

Momento Dinémica Tiempo
Recreando Se divide al grupo en dos 40 minutos
las diferen- Se les da la indicacién de efectuar didlogos teatralizados en parejas

) con el tema: "Una pareja tiene una historia de conflicto cuando una de
cias enfre las dos partes tiene que ocupar mds tiempo para ella. A una de las
hombres Y partes de la pareja le llegé la oportunidad de llevar un curso muy
mujeres ala importante fuera de la comunidad , van a tener que hegociar...". |
Rard e E de | | didl i entre d fi teat

. n uno de los casos, el didlogo serd entre dos compafieras que teatra- |
negociar 9 i G

lizan un hombre y una mujer donde es el hombre el que tiene la opor- |
tunidad de llevar un curso. En el otro caso, dos compafieras teatra-
lizan un hombre y una mujer donde es la mujer la que tiene la oportfu-
| nidad del curso.

En cada subgrupo se analizardn por lo menos dos parejas actuando
ambos casos en forma alternativa (o sea, viendo cémo negocian los
hombres y las mujeres de dos parejas, sobre el mismo tema.

De lo que se trata es de analizar cémo perciben las mujeres las dife-
rencias entre hombres y mujeres a la hora de negociar.

Unha de las participantes en cada subgrupo tomard nota de lo obser-
vado.

Reflexiones | gy plenaria se hace la reflexién final, identificando las diferencias, | 12 minutos

finales
La facilitadora reafirmard que en el transcurso del médulo se ird pro-
fundizando sobre las distintas maneras en que hombres y mujeres
negociamos, resolvemos conflictos y hacemos incidencia.

Tiempo total: una hora
Materiales: papel periddico y marcadores.




-EL CONCEPTO ALTERNATIVO DE
NEGOCIACION

Tema 3:

D El principio de equidad...
El principio bdsico de la ética negociativa es:
Repartir con equidad tanto los inconvenientes como los beneficios.

Negociar plantea un desafio:

mantener un equilibrio entre el derecho a defender nuestros propios intereses y al
mismo tiempo tratar de no dominar sobre los intereses ajenos.

Tenemos que encontrar maneras mds profundas de responder a un conflicto y a una
negociacion. Superar los estilos competitivos que nos ensefia el sistema.

Como dice una pensadora norteamericana: “Tenemos que ir aprendiendo a dejar el
enfoque de “este O este”y pasar al enfoque de “este Yy este”.

Las mesas de negociacion influenciadas por las energias de transformacién femeninas
se construyen a partir de caracteristicas muy diferentes a las del patriarcado.

Nosotras impulsamos valores de honradez, honestidad y equidad, que buscan neutralizar
las posiciones basadas en el poderio, la dominacién, la prepotencia y la injusticia.

Debemos concentrarnos en los valores y principios universales de equidad para traer a
la Otra Parte a nuestro terreno.

Y es muy importante hacer explicitos esos valores en la mesa de las negociaciones, y
empodererse a partir de ellos, sefialdrselos a la Otra Parte cada vez que se necesario
para facilitar la negociacién, haciendo un llamado al terreno de la equidad y la honradez
ya que estas cualidades son parte de nuestros recursos de negociacién.

En vez de buscar controlar podemos buscar relacionar.

=




En vez de repetir y dominar podremos crear, cooperar, relacionar, conectar.

La clave es:

Traer como centro a la negociacién lo que es lo mejor para el espiritu humano, para
la justicia y para la equidad entre hombres y mujeres.

Hagamos ahora un ejercicio para practicar la equidad en la negociacidn...
Ejercicio.5: El Pastel de los Deseos

Objetivo: Ejercitar el valor de
la equidad entre nosotras mis-
mas.

Momento

Dinamica Tiempo Material
Colocandonos 1. Se divide el grupo en dos subgrupos. 20 minutos il
en la mesa -Mantel
de negocia- 2. Se coloca un mantel dividido en dos por medio -Pastel
ciones de una lineq, el cual representard la mesa de las ;\c:lec:s:sde
negociaciones. i
Bibaedivinid -cinta
. La division corresponde a cada subgrupo, las .
cuales se verdn entre si como grupos de diver- adhgsnva,
sos intereses (La Otra Parte). ~hojas de
papel,
4. El pastel puede ser de cartén, un dibujo o real -lapiceros,
y tiene muchas velas de diversos colores inser- “Hakte:
tadas y distribuidas por toda la superficie, cada dores,
vela sostiene un pequefio rétulo que contiene —pa;.),el'
metas, deseos y aspiraciones personales o periddico.




Momento

Dinamica

Tiempo

Material

grupales para las participantes tales como: Deseo
que pase la ley tal, ascender del puesto tal, que me
llegue mucho dinero, tener muy buena suerte,
poder politico para mi, poder politico para las
mujeres de mi comunidad, etc.

5. Las participantes de ambos grupos conjunta-
mente colocardn el pastel sobre el mantel, sin
embargo se les pide revisar de qué lado de la linea
lo colocardn apuntando las razones para ello.

Cortando el
pastel.
Escogiendo las
velas

6.- Tanto el pastel como los deseos deben ser divi-
didos por partes iguales aunque los grupos tengan
diversos intereses. Las facilitadoras deberdn
motivar y concientizar al grupo para que repartan
a partes iguales y que fomen en cuenta los intere-
ses de la Otra Parte.

El pastel debe ser dividido en dos y cada grupo
debe elegir una parte, deben decidir cual grupo lo
parte, cudl grupo elige su parte de primero.

7. La facilitadora debe hacer énfasis en que las
velas que escojan deberdn ser vistas como deseos
que se van a cumplir realmente una vez que se
soplen para que el pastel pueda ser comido como
parte de la realizacién de dichos deseos.

8. Todos los rétulos deben ser lo suficientemente

sugestivos como para que a las participantes de
ambos grupos les sea dificil decidir cudl trozo de
pastel prefieren y deben estar distribuidos de tal
manera que de un lado del pastel se encuentren
deseos sociales, predominantemente, y del otro
deseos de lo personal.

Estas decisiones deben ser tomadas con rapidez
puesto que las velas estardn encendidas mientras
se discuten las decisiones.

40 minutos




Momento

Dinadmica

Tiempo

Material

Comiéndonos el
pastel

9. Nos comemos el pastel, en la parte que nos tocé.
El propésito de esta parte del ejercicio es el de
ofrecer seguridad a las mujeres con base en los
sentimientos de esperanza v en los recursos men-
tales de una imaginacién dirigida hacia metas po-
sitivas.

10. Reflexidn final: Las participantes.
reflexionardn sobre la experiencia y la facilitado-
ra hard énfasis en los principios de equidad que
fueron observados o dejados de lado en el desar-
rollo del ejercicio.

30 minutos

TIEMPO TOTAL: HORA Y MEDIA




LAS NEGOCIACIONES CON
NOSOTRAS MISMAS

<
(ol
s
l._
[=> Acuerdos con una misma

Yo soy lo que me tengo que cuidar. Estas palabras para muchas son un verdadero te-
rremoto personal. Pero son tan ciertas!

Es muy necesario, para lograr el mundo que queremos, que hosotras mujeres superemos
la mania aprendida de estar tirando energia hacia afuera dejdndonos siempre desba-
lanceadas respecto a nuestro propio centro.

Una afamada y querida feminista nos aporta una idea hermosa:

TENEMOS QUE RETORNAR
A NOSOTRAS MISMAS

Entonces de lo que se trata el asunto es de aprender a
negociar con base en el retorno a mi misma.

Conocerme... hacer la revisién personal.. ese es el
camino.

Es necesario que lleguemos a la negociaciéon con los
otros, con nuestra propia imagen Y con nuestros deseos
debidamente identificados. La negociacién empieza por
hosotras mismas, desde nuestro centro vy bajo la
consigna "La autoimagen es una armadura que te pro-
tege de las Flechas mds duras”.

Sé una luz para ti misma
Tarot Oscho
Desarrolla alas para volar
hacia lo ilimitado
Tarot Oscho

1. Marcela Lagarde, feminista mexicana.




Objetivo:

Tomar contacto con
una imagen positiva
y saludable acerca
de nosotras mismas.

i | '; q

4 =

Dinamica

\#

Momento Tiempo
Creando el :
: La facilitadora debe propiciar un espacio de silencio y paz y con- 3 minutos
ambiente , ) . el :
ducir a las participantes a una posicion fisica de comodidad y de
relajacion.
Debe explicarles que es un ejercicio creado especialmente para
que todas las palabras que escuchen se conviertan en emociones
que las sientan, tal y como se vayan dando de manera fluida. Esto
deben experimentarlo en la forma mds consciente posible.
Tomando La facilitadora dirige la meditacién: 20
contacto 4 rnt s
conmigo Cierra los ojos e imagina una gran montafia luminosa, estd en el
Sisme centro de tu mente, sube la montafia, alli hay un gran castillo,

entra en él, es grande y hermoso, de mdrmoles y columnas de
acero forradas en piedras preciosas, la belleza que imagines serd
la belleza correcta y buena para ti, en uno de los aposentos el mds
grande y el mds alto, hay un trono de cristal, ese es tu trono, te
sientas en él, es el centro de tu ser. Alli te sientes protegida y
poderosa, eres la reina, la absoluta monarca, vistes hermosos tra-
Jes de cristales de colores y eres la mds hermosa de las mujeres.




Momento

sobre la importancia de conectarnos con nuestros deseos.

Nuestras cualidades y capacidad de imaginacién tanto como nuestros
deseos son los recursos mds importantes en la mesa de las negocia-
ciones.

Dindmica Tiempo
Alli en tu trono nadie te molesta, practicas el silencio absoluto y
puedes pensar en todo lo que desees con absoluta libertad, es tu
reino de luz, mientras estds alli te preguntas:
CQuién soy Yo?...
CQUE papel juego en la vida?....
cCudl es el objetivo de mi existencia?....
¢Cudl es el propdsito de mi vida?......
<Qué emocidn experimento en este instante?.....
CQUE es lo que mds me enorgullece de mi>..........
CQué es lo que mds me agrada de mi viday......
CQUuE es lo que mds me gusta hacers..........
CQUuE es lo que mds agradezco de la vida?
CQUé es lo que jamds perderia de mi>....... ‘
¢Qué es lo que mds deseo alcanzars..... T
CQué me puede dificultar lograrlo?.....
| CQUE es lo que haré para conseguirlo?....
Luego de darte todo el tiempo necesario para responder a estas pre-
guntas, bajas de tu trono, sales del castillo y caminas por la parte
mds alta de la montafia. Desde allf puedes observar los prados y eres
capaz de ver la vida como una gran aventura, percibes la alegria de |
tu corazdn y no te preocupa el desprecio, ni el silencio, ni el rechazo. \
Haz viajado al centro de tu ser, ahora lo conoces. Puedes entrar en |
tu reino todas las veces que desees porque lo haz creado para ti, es f
fuyo, te pertenece y puedes usarlo para alimentar tu propia for- |
taleza, todas las veces que lo necesites. ‘
| |
| Ahora, abre los o Jjos y frente a ti encontrards una hoja en la que
escribirds los tres deseos mds importantes de tu vida”
Afirmando Cada participante escribe en una hoja sus tres deseos principales. | 19
mis principales
deseos - oo ety . )
Reflexion 5 _ iy \ L 5 minutos
final La facilitadora hace un cierre del ejercicio con un mensaje positivo

Tiempo total: 40 minutos

Materiales: Hojas blancas, Idpices, lapiceros papel periddico y marcadores




y LOMDIOE

Hasta aqui, hemos visto en el manual la importancia de seguir
los deseos propios como base para negociar. c'Qué. sucede
cuando elegimos no seguirlos y entonces renunciamos a
negociar?

@ El costo de no negociar

El principal costo de no negociar es la postergacion de mis deseos. Entonces nos
amordazarnos, nos doblegamos.

Cuando renunciamos a negociar es porque cedemos y ceder nos lleva a:

El conceder

El estar cumisas

El cilencio

El disimulo

El encubrir

El ahogar emociones
El dejar para después
El tolerar

El no opinar

El estar amargadas
La célera reprimida

Cedemos porque hay temor, miedo. Y esto es violencia. Nos llenamos de resen-
timientos y nuevas violencias contra nosotras mismas se hacen presentes.

Cedemos ante los que imponen. Estas personas invaden espacios, acallan opiniones
y descalifican sentires.

Los costos para hosotras son el resentimiento, el deterioro, la indignidad, el
infantilismo, la falta de autenticidad. Si no somos conscientes de que esto
es un maltrato para nosotras, no nos ayudaremos a dar el paso para nego-
ciar en mejores términos.




Td no eres accidental, la existencia te necesita

Oscho Tarot

Ejercicio 7: La limpia

Objetivo: Limpiarnos sim-
bélicamente de los costos
que hemos pagado por no
hegociar nuestros intere-

ses.

Momento Dindmica Tiempo Material
Prepardndo- | La facilitadora pide al grupo que escojan una 5 minutos Papeles
nos para la compafiera a la que simbdlicamente se le hard con dis-
st una limpieza o bien que una de las participantes :

filpiezn se ofrezca voluntariamente. tintas
formas
Una vez escogida la compafiera, ésta se ubica en Lapices
el centro de un circulo, formado por todas las Masking
demds participantes.
Prensas de Se les entrega 2 papeles con diferentes formas 20 minutos Papeles
ropa a cada una de las participantes. con dis-
Concentrdn- tintas
donos con Se les pide que escriban en cada papel un costo formas
l que queremos dejar atrds en nuestras expe- el
0s costos riencias de ceder o de negociar sin tener con- aplcgs
personales ciencia de nuestros derechos. Ejemplo: célerg, Masking
vividos en la | enfermedad, postergar un deseo, represidn,
eleccién de ?‘C-f e e
: ontorme van escribiendo los papeles se los van
l i
neHagociar pegando con prensas de ropa o con mdsking a la
compafiera que estd en el centro del circulo, en
diferentes partes de su cuerpo.

=




Momento Dinamica Tiempo Material

Limpidndo- Cuando la compafiera tenga en su cuerpo todos 40 minutos
nos los “costos” pegados, cada una de las partici-
pantes, manteniendo el orden del circulo, se
acerca a la compafiera del centro, toma los
papeles ("costos") que le pegé y dice en voz |
alta: ;

"Te despojo de... (leer el papel) para que de
ahora en adelante puedas: ...y dice un mensaje |

positivo) 1 ;v

Decreto ~ Al finalizar, todas, tomadas de la mano dirdn, ' 5 minutos
final de las | tres veces seguidas, siguiendo a la facilitadora: | ‘
mujeres "Seamos como flores 'salva‘jes que nos |
enfrentamos a rocas y piedras en su camino | 1
para salir a la luz. Sé una luz para ti misma. Sé | ‘
! una luz para ti misma, sé una luz para ti misma"

La facilitadora reflexionard sobre el hecho de
| que siempre estamos negociando consciente- | *
| mente o no y de que negociar conscientemente | ‘
significa tener claros los interesesy recursosy | ‘
| no cederlos en una negociacidn. 3

| Tememos que tfener presente que podemos |

| ceder solamente sobre aquellos intereses de ' w
la Otra parte que no perjudiquen el logro de i '

huestros deseos y que no nos generen costos.

DURACION: 1 HORA

Cuando avanzamos en mirarnos a nosotras mismas van surgiendo y profundizdndose los
poderes para lo que muchas han llamado:

El AUTOGOBIERNO

Aprender a administrar “mi autogobierno” es entonces una eleccién desafiante. Dificil
pero tal vez la mds satisfactoria para nuestra alma.




Para hacer este camino necesitamos estar conscientes de qué cosas tenemos que
desmontar-deconstruir-desaprender en nuestras vidas, entendiendo que se trata de un
proceso permanente en donde a veces avanzamos y a veces retrocedemos.

Cuando cambiamos, nosotras sanamos y
nos sentimos mejor, es un hecho que
también estamos aprendiendo a hego-
ciar mejor.

Por qué ? Porque la persona que se
automaltrata, que se descuida en sus
necesidades y deseos, se coloca en
posicion de maltrato. Y si no cam-
biamos las reglas del juego de ese
maltrato personal nos colocaremos en
las negociaciones en situacién de ser
maltratadas.

La palabra maravillosa: Autocuidado,
es la que nunca deberiamos olvidar.

Es una palabra mdgica porque alli
estd la clave de todo.

Una triunfadora nunca baja la vista
porque la tiene puesta en el cielo
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LA FORMULA DEL
CALDERO N. 1
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1. Conectarme con mis deseos y necesidades.

2. Convencerme de que tengo derecho a
sentirlos y defenderlos.

3. Proponerme un objetivo y sostenerlo.

4. Ser capaz de decir no y tolerar el recibirlo.

Objetivo: Validacién y
aceptacién de los deseos per-
sonales por nuestro de derecho
de tenerlos, de imaginarlos y de
tener la absoluta certeza de que
se hardn realidad.




Momento Dinémica Tiempo Material
| 1 ‘
Ubicdndo- | Se pide a las participantes que tengan presente | 5 minutos . Tarje-
nos en el | gz ;;izr?::eos que ya han escrito en el ejerci- | ' tas guia,
ejercicio : ' lapices
Se les enfrega una tarjeta (adjunta después de i |
esta tabla). De preferencia las tarjetas |
deberdn ser de papel natural, con manchas a
i manera de pergamino quemado por el tiempo. §
. Se indica a las participantes que cuando hayan
. escrito cada deseo y las metas, se tomen el ?
tiempo para experimentar la emocién como siya |
|
el deseo estuviera cumplido. | *
j
Decretando | Cada participante escribe en la tarjeta | 20 minutos
que se cum- - "pergamino” los tres deseos que ya ha identifi-
plan nues- cado y escrito en el ejercicio anterior. r
tros deseos | |
“—-—,:,,, = —
Compartien- | En trabajo en grupos las participantes com- | 20 minutos
do parten la informacién de sus tarjetas
| "pergamino” y se toma un tiempo para que cada
una haga una lista de las personas o instituciones
con las que siente que tiene que negociar en
relacién con sus deseos y metas.
Reflexidn Al final del ejercicio, se comenta a cerca de las 30 minutos
J
final emociones que se experimentaron.

Tiempo total: una hora con veinte minutos

"La altura de tu vuelo dependerd de los ideales

que lleves como alas”




PRIMER DESEO

Metas (Para lograr tu deseo)
Corto Plazo

Mediano Plazo

Largo Plazo

SEGUNDO DESEO

Metas (Para lograr tu deseo)
Corto Plazo

Mediano Plazo

Largo Plazo

TECER DESEO

Metas (Para lograr tu deseo)
Corto Plazo

Mediano Plazo

Largo Plazo

Si pides en voz baja, autorizas que te digan iNo!.

Estés fuera de la prisién, fuera de la jaula. Puedes abrir las alas
y todo el cielo es tuyo... Simplemente deja de aferrarte a la
jaula, sal de ella y todo el firmamento serd tuyo...

Es el firmamento interior.
Tarot Oscho




_ NEGOCTANDO CON
7 NUESTRA PAREJA E HIJOS(AS)

La manera en como negociamos con nuestra familia se podria decir que representa un
laboratorio para todas las hegociaciones que hacemos con la organizacién, el trabajo, las
instituciones, las relaciones sociales en un sentido amplio.

El problema principal que enfrentamos haciendo vida en familia es que, en general,

Nuestras energias, recursos y tiempo se acaban antes de que
podamos satisfacer nuestras propias necesidades (médulo 3)

> El mito de la madre ideal

El mito de la madre ideal, abnegada, sacrifi-
cada, sonriente, atenta y cuidadosa estd de
por medio en la manera en como nos
disponemos a resolver diferencias con los
hijos o la pareja.

Comprender-sostener-proteger-dar amor,
son verbos que casi siempre nos inhiben en
nuestra disposicién a defender nuestros
propios intereses y deseos.

Entonces hay un abismo entre lo que somos, lo que nos dicen que debemos ser y
lo que queremos ser y las negociaciones de tipo personal que hacemos estdn
mezcladas de todo esto. Son mezclas de muchos sentimientos y procesos

= La culpa

CULPA... estd en la base de nuestras malas hegociaciones personales con la pareja,
nuestros hijos y familia en general.

[43]




[=> Recomendaciones

“La culpa es una de las emociones mds destruc-
tivas en la cual podemos quedar atrapadas...
Cuando nos castigamos por nuestras faltas sin-
tiéndonos culpables, podemos quedarnos atra-
pados en un ciclo de desesperacién y desespe-
ranza capaz de quitarnos toda claridad sobre
nosotras mismas y sobre las situaciones que
afrontamos”. Tarot Oscho

Anulacién. .. es lo que nos provoca la actitud de nues-
tras familias, porque no se respetan nuestras necesi-
dades, se quedan en el olvido, sin ser tomadas en cuen-
ta nunca. Entonces nos pasamos la vida tratando de
superar el miedo a decir lo que sentimos y necesitamos.
No es de extrafiar por qué nos cuesta tanto negociar.

Uha buena recomendacién es que cuando negociemos con nuestra familia mantengamos
la calma y nos observemos a nosotras mismas: estamos nerviosas, hosti les, nos sentimos
relajadas o estresadas? Es bueno hacer explicitas esas emociones, reconocerlas. Por
ejemplo: "Yo me siento molesta con la situacién, ustedes?”

Otras recomendaciones prdcticas:

Vea las emociones de quien se enoja como si no fuera con usted y trate de analizar las
reacciones como si estuviera en un laboratorio.

Trate de no perder su autocontrol y siéntase relajada, de esta forma usted desper-
sonaliza las emociones, las identifica, las ve desde afuera y deja de temerles, sepdrese
de las personas y negocie sobre el problema.

Enfatice en la necesidad de llegar a un acuerdo en lugar de seguir el juego de
quien desea ser "mas fuerte". Contrélese y no corra el riesgo de llegar a una
solucién sentimental y no sensata.
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LA FORMULA DEL
CALDERO N. 2
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1. Me coloco en el centro como
persona y desde alli negocio.

2. Separo la persona de la situacién que
nos estd afectando y sobre la que estamos
negociando.

3. Me doy tiempo. }‘ |

Negociando con la familia

Objetivo:

Identificar  estrategias
para negociar con mi familia
afirmando mi autogobierno.




Momento Dinamica Tiempo Material
Reconocien-| A cada participante se le entrega el dibujo de un 20 minutos Dibujos
do qué pie y una mano. Se le pide que en los dedos de la de pies y
quiero y mano escmbg las cosas que des.e’G mejorar enll.os Manos

) proximos seis meses de la relacién con su familia. X
neces'fo. En el pie escribird las cosas que necesita para Lapices
para mejo- | hacer que el deseo sea realidad. Ejemplo: Deseo Hojas
rar la de mds comunicacién, entonces necesito hablar blancas,
relacién con | con r:i esposo o mi hijo tal... Otro ejemplo: deseo papel

: - ue haya menos recargo para mi en los oficios de o
mi familia ?a casa?len‘ronces neceiifs que otros miembros de periédi-
la familia aporten. -
lapiceros
Disefiando En grupos de trabajo compartimos esta primera y mar-
estrate- informacién y hacemos un listado general de nues- cadores
- tros deseos y necesidades.
gias para 30 minutos
negociar Acompafiamos el listado con ejemplos de algunas
estrategias concretas para negociar que nos ayu-
den a lograr nuestro deseo.
Se hace un ejemplo dramatizado de uno o varias de
las necesidades que se necesita negociar con la
familia.
Haciendo las | En plenaria se comparte el trabajo de grupos. La 25 minutos

Wreflexiones
finales

facilitadora realiza al final una sintesis.

La facilitadora hace un recuento y un andlisis de
las recomendaciones antes apuntadas como: Ser
agradable no es la solucién.

Tiempo total: una hora y cuarto




W, LAS ESTRATEGIAS DE NEGOCIACION
7 EN LA ORGANIZACION

Temg« 6

> La politica patriarcal de mantenernos divididas

El patriarcado ha sobrevivido por mds de cinco mil afios entre otras razones porque ha
podido mantener a las mujeres separadas.

La enemistad entre mujeres es una politica patriarcal. Este es el patrén que recibimos
Y que estd presente a la hora de enfrentar conflictos en las organizaciones y de mane-
Jar negociaciones entre nosotras. Se da de manera inconsciente y la mayoria de las
veces encubierto por velos subjetivos y enmarafiados, que no nos dejan ver con claridad
el fondo de los problemas y las alternativas de solucién.

La competencia es estructural al patriarcado. Relaciones de poder entre las mujeres
para ser elegidas por hombres. En las organizaciones muchas veces se manejan de ma-
nera sutil y otras veces de manera abierta relaciones de poder competitivos que nos
dafian. Entonces vamos caminando por las organizaciones haciendo cosas aprendidas que
contfribuyen a retrasar las energias de cambio.

Ya conocemos todas esos vicios: bajonazos de piso, chisme, desacreditacidn, rivali-
dades, envidias. Y todas, absolutamente todas las mujeres hemos utilizado estas prdc-
ticas en distintos momentos.

[>> Porqué tantos miedos a tratar los conflictos internos

Una reflexién importante que tenemos que hacer en nuestras organizaciones es
porqué dejamos acumular los descontentos y los conflictos, porqué nos da tanto miedo
enfrentarlos.

Seguramente todas hemos vivido estos sentimientos. Hay una razén de fondo: nos
cuesta enfrentar el conflicto y negociar con sabiduria porque nos duele. Como hay
amor y aprecio de por medio hacia las compafieras no queremos perder sus afectos
por decir lo que nos molesta.

[47




También muchas veces observamos en otras comportamientos que nos molestan y no
hacemos el “clic” necesario para descubrir porqué es que pasa eso. A lo mejor yo misma
me veo reflejada en eso que me molesta, yo misma hago cosas parecidas y como no me

gustan las rechazo pero en la otra compafiera. Todo esto estd presente en el tema de
las negociaciones.

Recordemos que:

Una crisis interna de una organizacién siempre representa una oportunidad para la
transformacién y el cambio. Es nuestra eleccién que sea asi. Aprender a hacer
buenas negociaciones internas para que el cambio se viva de la mejor manera posi-
ble es uno de los mds grandes desafios que tenemos como movimiento de mujeres.

[>> Ejercitando la Asertividad

Es importante ejercitar los recursos de la asertividad y la comunicacién a la hora de
sefialar aquellas cosas que no nos gustan en la otras.

Siempre en primer lugar podemos sefialar las cualidades de la compaiiera, sus atribu-
tos personales agradables. Luego, en un sequndo momento seffalamos las cosas que nos
molestan o que sentimos estdn entorpeciendo que las energias fluyan adecuadamente.

Hay que recordar que cuando sefialamos cosas que nos molestan debemos tener pensa-
do de antemano posibles soluciones. De lo que se trata es de contribuir positivamente
para la resolucién del conflicto organizativo. De lo contrario se convierte en un
seflalamiento o critica destructiva que no nos ayuda a resolver y transformar.

Ser asertiva por otro lado, es decir lo que sentimos sin dafiar a nadie. Tenemos dere-
cho a decir: "llegaste tarde y no me gusta esperar , asi que busquemos otra hora porque
ho quiero que vuelva a suceder”, o: " yo pedi la palabra primero Y quiero hacer respetar
esto”.

Tenemos derecho a decir No sin avergonzarnos.

También debemos ser abiertas a los sefialamientos que nos hacen sobre o que es inco-
rrecto por parte de nosotras y que de alguna manera afecta el logro de la organizacidn,
de esta forma estaremos ejercitando nuestros recursos de Justicia y equidad para la
organizacion.




Es importante en los procesos colectivos explicitar los poderes que se estdn manejan-
do. Con frecuencia son éstos los motivos que generan conflicto. Trabajar a fondo el
tema de los liderazgos compartidos, de confrontar los protagonismos excesivos que van

creando a lo interno descontentos y desmotivaciones, asi como desgastes innecesarios.
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LA FORMULA DEL
CALDERO N. 3
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WA Resolver sanamente los conflictos dentro de las
“organizaciones y aprender a hegociar pasa entonces por:

of
Ml
i

1. Reconocer los vicios de estilo patriarcal que
arrastramos (desde hace cinco mil afios) y que nos
dividen a las mujeres.

2. Reflexionar sobre qué botones internos me aprieta esa
situacién

-




Ejfer'.ciCio;lO: La pared del espejo

Objetivo: Reconocer, desde la expe-

5NDAC§ONES .

RE com i

DE LA BUENA NEGOCI

riencia vivida como organizacién, los
aciertos y desaciertos en las prdcti-
cas negociativas internas

Momento Dinamica Tiempo Material
Identifican- | Se les pide a las participantes querecuerdenla | 10 minutos | Cartulinas
do la situa- (ltima experiencia dentro de su organizacién en de colores,
cién doncire‘ ‘ruvierlonlgtf negoc}:“igrj entre si. l Pugden 2 cartuli-

remitirse a la lista que hicieron en el primer
ejercicio de este manual. has blancas
(Si hay dificultad de recordar si hubo nego- grandes,
ciacion es importante que se reflexione porqué). Tiquets de
Se identifica la situacién que el grupo va a eva- colores,
e goma, cinta
adhesiva,
Evalua.ndo.la Eh un lado de la pared la facilitadora pegard $itori
expeencia 35 tarjetas o las llevard escritas en un papels- . | ,J B
grafo grande, conteniendo los 35 indicadores 30 minutos ap!ces,
(recomendaciones) de la buena negociacién que |0P'C€"'05,
aparecen en el tema 6 de este manual hojas blan-
B ) ’ cas, papel
Se le entrega a cada participante 10 tiquets Lo
: . periodico.
(calcomanias) de un color determinado para que
los peguen, a la manera de un voto, pensando en
el lema:
LO QUE SI TOMAMOS EN CUENTA A LA
HORA DE LA NEGOCIACION




Momento

Dinamica

Tiempo

Material

Seguidamente, se les entregardn 10 tiquets de
otro colory se les dard la misma indicacién, esta
vez pensando en el lema:

LO QUE NO TOMAMOS EN CUENTA A LA
HORA DE LA NEGOCIACION.

Cuando todas las participantes hayan VOTADO,
se realiza un recuento de los votos para ver
cudles fueron los indicadores o recomenda-
ciones que tuvieron los mayores puntajes, de
acuerdo a cada color.

En plenaria se escogen los cinco puntajes ma-
yores de cada color.

Compartien
do y refle-
xionando

Se divide el grupo en dos y se reflexiona sobre
el resultado de las votaciones.

Finalmente, en plenaria se hace la reflexién de
sintesis, identificando los principales apren-
dizajes para mejorar las précticas de la nego-
ciacién interna dentro de la organizacién.

Se reflexionard también con base en el tema:
Ejercitando la a asertividas.

40 minutos

20 minutos

Tiempo total: una hora con cuarenta minutos

(5




- INCREMENTANDO NUESTRAS
- NEGOCIACIONES PUBLICAS

Tema 7:

>Aprendiendo a ganar mds poder

Los procesos de negociacién piblica desde una perspectiva de género permiten una
oportunidad para la adquisicién de experiencias, alin cuando estas negociaciones se
desarrollan en un ambiente social que reproduce constantemente las estructuras de
dominacidn patriarcal, caracterizdndose ademds por amplias diferencias en cuanto a las
relaciones de poder.

Para nosostras las mujeres, uno de los principales desafios a los que nos encontramos,
es lograr una incidencia activa en este tipo de negociaciones, de forma tal que se pro-
mueva en el clima mismo de la negociacién una verdadera equidad e igualdad de género,
siendo ello una condicién importante para que el resultado mismo del proceso exprese
de forma asertiva la inclusién de la perspectiva de género en las politicas pdblicas y sus
acciones.

De esta forma, la participacién de las mujeres en los PROCESOS DE NEGOCIACION
nos lleva a incrementar nuestros poderes para:

® Tener mds influencia

° Hacer alianzas

° Sentir nuestra fuerza real

° Ejercitar nuestra condicién de ciudadanas con derecho a decidir

Bdsicamente, la negociaciéh publica busca :
° hacernos escuchar y atraer la atencién hacia nuestros planteamientos y demandas
° construir consensos y formar alianzas

® Satisfacer nuestros intereses

La negociacién es uno de los pasos en el proceso de bdsqueda de incidencia. Otros
recursos o métodos que nos acompafian en este tipo de procesos son, por ejemplo:

@ . . ¥ « s
Recurrir a los medios de comunicacidn
® La movilizacién




* El cabildeo con personas tomadoras de decisidn en los niveles mds altos

° Campaiias de informacién y comunicacién hacia nuestras estructuras bases, otro tipo
de organizaciones - conformacién de alianzas - e inclusive hacia los medios de comu-
nicacién.

Los estilos de negociacién son distintos dependiendo de cémo se manejen los poderes y
las visiones de las cosas. Los esquemas de dominacién patriarcal en la mayoria de las
ocasiones asumen estilos en donde se concibe a la negociaciéh como un campo de bata-
lla, en donde el mds fuerte y poderoso debe de sobrevivir; éste tipo de relaciones lo que
provoca e implica es la visién de personas que negocian como adversarios: siendo al final
de cuentas el acuerdo de la negociacién el resultado de una batalla verbal y psicoldgica.

Por lo tanto y seguramente serd fdcil para nosotras ver la diferencia entre el poder y
el estilo de negociacién de los politicos tradicionales y el poder y la negociacion a la que
aspiran las organizaciones de mujeres.

A pesar de esta realidad, el simple hecho de lograr sentar a las partes del gobierno en
un proceso de negociacion, nos abre la puerta para dar a conocer nuestras necesidades
Y posiciones, logrando incidir directa o indirectamente en los politicos.

Sin embargo, existe maneras prdcticas por medio de las cudles es posible lograr una
verdadera transformacion en las mesas de negociacién, cambios que logren estimular la
perspectiva de género y desarrollar una forma diferente para la negociacién. Para ello
se requiere de una constante preparacién, en donde cada una de nosotras podamos iden-
tificar nuestras fortalezas y debilidades individuales como grupales, y para ello sirve
el tener siempre en cuenta lo siguiente:

D cCudles son las necesidades de la Otra Parte?

b

» CQUE podrian necesitar nuestra organizacion?

» ¢Cémo podemos realizar incidencia sobre lo que necesitan?

P CQuE otras alternativas tenemos para lograr nuestros objetivos?




Negociar implica ser reconocida por la Otra Parte como interlocutora vdlida. Pero el
primer paso en realidad es que nosotras mismas, como organizacién y como lideres nos
creamos y nos sintamos interlocutoras vdlidas. Adicionalmente, se requiere que cada
vez que nos sentamos en una mesa de negociacién sepamos ST LA OTRA PERSONA
TIENE EL PODER Y LA CAPACIDAD REAL PARA TOMAR LAS DECISIONES.

Si por una razén no lo contemplamos, Y cuando creemos que tenemos ya el acuerdo final,
la OTRA PARTE, nos dice que es solamente un_borrador. entonces deberemos dejar
en claro que por nuestra cuenta también serd considerado como un borrador.
Seguidamente, y en la préximo sesién deberemos solicitar se nos definan todos los posi-
bles cambios identificados al documento, puesto que si ello no se hace, abrimos la puer-
a para que puedan entrar y salir sacando los temas Yy puntos que realmente son de nues-
Tro interés en el acuerdo.

Recordemos que cuando se negocia las parfes tienen distintos poderes y por ello es
importante mantener siempre un listado de nuestros poderes, como de los poderes de
las otras partes.

Generalmente una de las partes es la que controla los recursos que nosotras necesita-
mos:

4

Tiempo

Dinero y recursos materiales
Espacio

Saber y conocimiento

Ve




Recordemos que en las negociaciones, los intereses que se viven con mayor fuerza son
los que tienen que ver con:

Mi seguridad personal.
Los recursos de sobrevivencia.

e

®

@ El espacio donde vivo.

@ El reconocimiento social y personal.

Cuando una de las partes siente que estos intereses se ven amenazados porque la Otra
Parte los controla y no quiere ceder, entonces surge el entrabamiento, lo cual va acom-
pafiado por la frustracidn; siendo este un punto importante donde debemos retomar
nuestros ejercicios para controlar nuestros sentimientos “el que se enoja pierde”.

Es necesario recurrir a toda nuestra magia negociativa y de presién para cambiar la
situacion.

Para que la Otra Parte (cualquier institucion del estado por ejemplo) se disponga a nego-
ciar de manera seria con organizaciones como las nuestras necesitamos, desde la Idgica
de ellos, sobre todo dos cosas: visibilidad en la sociedad y poder de influencia.
Necesitamos para eso:

® La voz propia (autonomia)

® Propuestas y estrategias

® La organizacion de las mujeres

® Las relaciones y contactos establecidos en todos los niveles

® Recursos

@ Autonomia

Entonces, recordemos que nuestra participacién en la NEGOCIACION PUBLICA conlle-
va al desarrollo de destrezas y habilidades en:

~  Nuestra capacidad de comunicacién VERBAL y CORPORAL, asi como en la
comprensién del como la OTRA PARTE, se comunica hacia nosotros.




Esta capacidad comunicativa permite identificar la forma en que se expresan o se
mantienen las estructuras patriarcales, posibilitdndonos a cambiar el canal de comuni-
cacién, hacia criterios objetivos, principios y valores.

Reafirma nuestra habilidad de liderazgo y promueve mayor conciencia en
nuestras capacidades para tomar decisiones de forma integrales y armonicas,

~  Refuerza nuestra identidad de grupo y los principios por los que nuestra orga-

nizacion trabaja, promoviendo la proyeccion de los mismos hacia el mismo sec-
tor gubernamental,

Consolida nuestros recursos de poder y promueve el desarrollo de nuestras
bases organizacionales y en la misma capacidad de relacion social, como pro-
ducto de vincularnos con relaciones de poder y de decision.

Esto viene a enriquecernos como organizacidn, como mujeres en nuestra sociedad, como
mujeres en nuestra familia y sobre todo como guias y signos hacia las otras mujeres,

Hay una serie de aspectos que los esquemas patriarcales utilizan para influir e incluso
manipular nuestra participacién en las negociaciones plblicas; por ello debemos identi-
ficar estos aspectos dafinos, y NO considerar como elementos en las negociaciones
publicas desde una perspectiva de género, lo siguiente:

® Todo puede ser negociado

® Se negocia solamente cuando las partes pueden confiar entre si.

® La oferta final es lo mismo que el resultado final

® Las concesiones son una sefial de debilidad

® La igualdad numérica es lo mismo que equidad

® La autoridad mdxima y quienes toman decisiones deben estar siempre presentes
en la mesa de negociacién

® Las otras personas que se encuentran en la mesa de negociacién son mis
adversarios




Desde una perspectiva de género en los procesos de negociacion publica, se requiere
que NOSOTRAS comprendamos tres tipos de rios indispensables que dardn el agua y la
energia al manantial de nuestros VALORES y PRINCIPIOS. Es decir, fres tipos de
resultados que debemos propiciar en el proceso de negociacion.

Resultados del proceso | Resultados psicolégicos |

De la misma forma en que se | Son los niveles de satis- | Es el resultado de la
da una negociacién para la | faccién de nuestros in- | negociacién que tuvimos
obtencidn de nuestras nece- | tereses y principios, | con nosotras mismas en la
sidades y oportfunidades; se | obtenidos con el proce- | experiencia de dejar
debe promover un proceso | so de negociacion. Es el | atrds los esquemas pa-
de negociacion acerca de las | resultado parcial o final | triarcales. Es el resultado
REGLAS DE JUEGO que van | obtenido, es decir el | de la liberalizacion alcan-
a dirigir la negociacién | conjunto de cosas a las | zaday de la forma en que
politica. (Ejemplo: la nego- | que la OTRA PARTE se | fluyen nuestros sen-
ciacién sobre la agenda de | ha comprometido,yalas | timientos una vez que ha
hegociacién, la forma en que | que nosotros también. finalizado parcial o total-
se puede hacer el uso de la mente el acuerdo.

palabra, etc.).

« No basta con alcanzar acuerdos sobre las REGLAS DE JUEGO, si estos no permiten
un espacio por el cudl las partes se encuentren en verdadera equidad para el didlo-
go constructivo que promueva el ACUERDO SUSTENTABLE Y DURADERO.

. No basta con alcanzar un ACUERDO SUSTENTABLE Y DURADERO, si en el proce-
so se nos traté y dejamos que nos trataran a partir de los esquemas de pensamien-
to patriarcales de dominacion.

« No basta con alcanzar REGLAS DE JUEGO y un ACUERDO SUSTENTABLE
DURADERGO, si al final del proceso NOS SENTIMOS mal con nosotras mismas,
puesto que el proceso sélo nos dejo para nuestros enriquecimiento personal frus-
tracidn, dolor, culpabilidad u otra expresién emotiva de cardcter negativa.




Recordemos que atin cuando en un proceso de negociacién exis-
ten relaciones y diferencias de poder entre la parte, la pre-
sencia de ambas en la mesa de negociacion se da porque se
necesitan mutuamente, puesto que ninguna de las partes tiene
la capacidad real de tomar una decisién sustentable y duradera
por si mismas.

Se puede afirmar que aunque “nuestro equipo de negociacidn” se ubique con menores
recursos de poder, esta situacién puede cambiar durante el proceso negociacidn
politica, si se realiza un habilidoso manejo de los recursos propios de poder y de las
percepciones de los mismos sobre la parte institucional. Esto con la finalidad de
obtener los intereses, objetivos o metas, desde la promocién de un proceso claro,
Justo y equitativo. Para ello se debe al menos, cumplir con tres elementos primor-
diales:

» Conociendo especificamente qué es lo que la OTRA PARTE requiere, necesita o
le interesa, y en qué medida nosotros influimos sobre ello;

> El manejo habilidoso, y con visién del anterior elemento (o elementos) por parte
de las partes involucradas.

P El conocimiento de las alternativas y el costo que se genera si no se llega a un
acuerdo, tanto por parte nuestra como por las OTRAS PARTES.




RECONOZCAMOS QUE  El poder durante la dindmica de la negociacidn politica
puede eventualmente ser EXPRESADO através de
una ACCION o un COMPORTAMIENTO, capaz de
producir ciertos movimientos o acciones en la OTRA
PARTE - en un sentido deseado -

Para una adecuada negociacién publica se requiere hacer uso de una
buena comunicacién, asi como:

1. Decir qué es lo que se SIENTE, Yy qué es lo que se PIENSA, usando un TONO DE
DUDA, sin atribuir ninguna INTENCION a la OTRA PARTE.

2. Apoyarse en una buena preparacién previa al proceso de negociacién (tiempo - recur-
sos materiales - espacio - informacién y conocimiento).

3.Aln cuando la OTRA PARTE no nos escuche, hay que escucharlos y preguntarles. La
informacién obtenida puede ser vital para lograr estrategias de persuasién.

4.Aln cuando nos malinterpreten (de forma inconsciente o consciente) se debe trata
de entenderlos. Recuerde que la (nica forma de cambiar el esquema de juego es cono-
ciendo cémo la OTRA PARTE percibe y entiende las cosas, para asi filtrar y modificar
la situacidn.

5.Rechazar toda accién o comportamiento que tienda a la consolidacién de cualquier
tipo de juego psicolégico.

6.Concentrarse en lo que es importante. Delimitando asi el objeto de estudio que se
somete al proceso de toma de decisién.

7.Desarrollar una integracién armdnica entre los criterios razonables y emocionales que
han de combinarse en nuestro pensamiento libre de amarres o ataduras patriarcales.

8.El proceso sélo exige la cantidad de informacién y andlisis necesarios para resolver
un problema especifico, pues de lo contrario un exceso de informacién generaria una
confusién que perjudicaria la decisién a escoger.

E




9.0rdenar la informacién es importante a partir de las metas Yy objetivos propios, como
de la OTRA PARTE,

10.Evitar el adoptar una POSICION especifica que impida FLEXIBILIDAD en el pro-
ceso de negociacidn.

11.La satisfaccién de los intereses de las partes involucradas, empezando por los pro-
pios, de la contraparte Yy, si es el caso, de terceras partes.

12.Que se responda a una opcién de solucién eficiente, sin dejar elementos de interés
personal o de comdn interés "sobre la mesa de negociacién”.

13.Que los patrones utilizados para convencer a las partes de los criterios esgrimidos
sean legitimos.

14.El proceso con la contraparte debe tender a lograr un acuerdo mejor que la alter-
nativa existente al posible acuerdo.

15.La comprensién a corto, mediano y largo plazo del tipo de relacién que se desea
establecer con la OTRA PARTE, y los elementos que para ello se requieren (confianza,
didlogo, confrontacién, etc.)

16.Ser constructiva con la relacién.

17 .Promover una comunicacién eficiente y clara tanto a lo interno del equipo de nego-
ciacién como en el proceso con la OTRA PARTE.

18.Buscar intereses debajo de las posiciones en la OTRA PARTE.

19.Comprometerse o adquirir compromisos sélo después de inventar soluciones.

El desarrollo o estancamiento de la negociacién politica depende de la capaci-
dad de relacion y comunicacién entre las partes, asi como la manera en que se
aborda el problema o aparente problema; asimismo la negociacion con institu-
ciones piblicas se caracteriza porque se ubica en momentos donde las partes
cooperan o compiten entre si.




D Condiciones externas que estdn presentes en nuestras
negociaciones publicas:

En las relaciones con las instituciones las organizaciones de mujeres urbanas y rurales,
nos enfrentamos permanentemente a situaciones como las siguientes:

+, Asistencialismo.
~  Irrespeto a nuestros derechos como usuarias de los servicios.

Poco o dificil acceso a la informacién piiblica sobre los recursos a los que tenemos
derecho.

Politiqueria y trdfico de influencias en la asignacién de recursos.

~ Subvaloracidn e irrespeto a nuestro liderazgo por parte de caciques, politicos,
funcionarios.

s Escasos y /o manipulados espacios de participacién en la foma de decisiones.

También nos podemos encontrar con situaciones que podemos convertir en favorables
para nosotras, como estas:

Frente a nuestra organizacién, fuerza y proyeccién, la Otra Parte nos busca para
ofrecernos apoyo y negociar.

El discurso de la participacién ciudadana utilizado por los gobiernos.

La presencia de personas que pueden ser “aliadas” dentro del estado y los poderes
publicos.

Todas estas situaciones, de una u otra forma, en diferentes intensidades, se nos pre-
sentan a la hora de relacionarnos con el Estado y sus intituciones. Encontraremos
muchos ejemplos mds si nos vamos a las experiencias concretas.

El punto es que para negociar es, importante conocer bien y analizar todas las posibili-
dades que nos generan, asi como también todas las amenazas que nos representan.

@




> La mirada interna de las negociaciones publicas

Cuando vamos a negociar con las instituciones arrastramos todo lo que somos. Traemos

nuestras historias, miedos, enojos, orgullos, inseguridades, necesidades de prevalecer,

deseos y tantas cosas mds.

En las mesas de negociacién patriarcales, a las que nos tenemos que enfrentar tantas
veces a la hora de hacer incidencia, nos sentimos amenazadas Y ansiosas porque sabe-

mos que hay gente en esa mesa que nos ve como inferiores

Nosotras las mujeres hacemos negociaciones piblicas a partir de:

~ Historias de control, subordinacién y desempoderamiento

 Sobrecargas de trabajo fisico y emocional y falta de dinero y recursos

s Mandatos de cuidado y proteccién hacia otras personas

Pero también a partir de:

~ Fortalezas y creatividades

v Resistencias a los estilos patriarcales de hacer politica

Y cudl es la consecuencia de
todo lo que hemos dicho
hasta aqui?

que sélo por el hecho de ser mujeres ya
estamos en desventaja -dentro de este
sistema- cuando vamos a incidir. Pero
también tenemos a nuestro favor nuevas
energias femeninas de cambio para
impactar en la sociedad que realmente
queremos y necesitamos como mujeres y
como humanidad




Esta idea de que hay una relacién entre estilos de hacer negociacion para la inci-
dencia y la condicién de género es muy importante porque nos ayuda a entender porqué
hombres y mujeres hacen incidencia de manera distinta y nos ayuda también a cons-
fruir visiones alternativas para nuestro trabajo

De forma contraria, y como en muchas de nuestras experiencias a lo interno de cada
una de las organizacién de mujeres, los procesos de hegociacion politica, cuando sirven
de expresion de las relaciones patriarcales se caracterizan por:

LY

[y

1

Demostracién de la FUERZA

Provocan explosiones de agresividad por parte de las mujeres, como entre las
mujeres (divide y vencerds)

Tratan de intimidarnos, recurriendo a un uso fuerte de la voz.

Estimulan nuestras emociones, con el fin de encontrar los puntos vulnerables
Pretenden en todo momento confundirnos

Buscan desubicarnos en el lugar de negociacién (sillas incémodas, exposicién a
condiciones molestas como: ruido, constantes llamadas que interrumpen el proce-
so, entre otras expresiones)

Intentan crear malentendidos

Se esfuerzan en generar desacuerdos

Cuestionan constantemente nuestras actitudes

Hacer que usted se “salga de sus casillas”

Incitarle a decir mds de lo que usted desea

Guardan silencio, como medida de confusidn

Cambian constantemente las historias




Algunas diferencias de género

Los hombres, cuando hacen negociaciones ptblicas para la incidencia pueden mds fdcil-
mente controlar sus emociones y sentimientos, separan lo personal. Nosotras tendemos
a involucrarnos emocionalmente

Nosotras tenemos que enfrentar el desencuentro entre mujeres que el propio patriar-
cado produce y refuerza constantemente. Los hombres se alfan mds fdcilmente,

Ellos cuentan con mayores recursos de todo tipo. A nosotfras nos cuesta mds lograrlos
Muchas mujeres tenemos miedo, resistencias Yy rechazo a las negociaciones donde se
manejan competencias de poder e intereses egdlatras que a la hora de las horas poco

o hada nos dejan de beneficio. Los hombres tienen mds a reproducir los estilos de
poder dominantes.

> Limitaciones y obstdculos para la negociacién pablica de cara a
la incidencia:

Hay uno muy importante, que tiene que ver con nuestras prdcticas: es el hecho de que
a las activistas se nos dificulta hacer un alto en el camino para discutir visiones de tra-
bajo, ordenar colectivamente las ideas y disefiar estrategias de negociaciéh. Somos
reactivas. El activismo y el pragmatismo nos comen.
Sabemos que en algunos casos, el propio sistema pone limites, pone obstdculos para evi-
tar que las organizaciones sociales y de mujeres desarrollemos nuestros poderes de
influencia y de negociacién para incidir. Cémo lo hace?

Haciendo mds dificil la llegada de recursos econémicos a la organizacion

Promoviendo que las organizaciones caigan en el activismo

® Dejdndonos por fuera de las decisiones

Buscando enfrentarnos con otras organizaciones afines

® Buscando el distanciamiento entre los medios de comunicacién Y huestra organi-
zacion




@ Manipulando

® Cooptando lideres

® Metiéndonos en dindmicas asistencialistas

® Promoviendo la distancia entre las lideres y el resto de la membresia

@® Enfrentando lideres entre si

[>> El trabajo en equipo para la negociacién

Las habilidades requeridas en un proceso que requiera negociacidn publica para la inci-
dencia son diversas.

De lo que se trata es de construir tipos de liderazgos y de relaciones de trabajo den-
tro de las organizaciones que:

Le apuesten al trabajo de equipo

Sepan recoger y aprovechar positivamente las habilidades y destrezas de
todas y cada una de las lideres y activistas involucradas en las acciones de
incidencia y negociacién

Construyan desde la * SINTESIS” y no desde las exclusiones




Cuando nos enfrentamos a procesos de hegociacidn, nuestras organizaciones necesi-
tardn recurrir a diferentes tipos de aportes de las compafieras. Unas conocerdn mds
de ciertos campos, otras podrdn hacer mejor las cosas en otras dreas.

Para la negociacién con las instituciones, se necesitan habilidades para:

Rastrear informacidn
Investigar

Planear

Analizar el contexto
Ordenar ideas
Argumentar

Convencer

Formar redes de apoyo
Comunicar

Cabildear

Redactar

Olfatear politicamente
Hacer alianzas

Todos estos elementos deberian ser analizados por la organizacién, distribuyendo
responsabilidades en equipo para hacer mds eficaz la labor de negociacion.

EjefC'icio, 11:

La danza de las habilidades y de
las Creadoras de alternativas

Objetivo: Identificar distintas habi-
lidades presentes en la membresia de
nuestra organizacion para aportar en
un plan para la negociacién pdblica y
ejercitar la creatividad para buscar
alternativas desde las habilidades
que todas tienen.



Momento

Dinamica

Tiempo

Montando el
escenario

La facilitadora indica al grupo que cada una debe representar (personificar)
el papel de alguna habilidad necesaria para hacer una buena negociacién
plblica como organizacién: Veamos los personajes:

1. Rastrear informacidén
2. Investigar

3. Planear

4. Analizar el contexto
5. Ordenar ideas

6. Argumentar

7. Cabildear

8. Convencer

9. Comunicar

10. Redactar

11. Olfatear politicamente
12. Hacer alianzas

Ejemplo: Rosa serd hacer alianzas, Maria serd rastrear informacion, Norma
serd redactar....

La mejor manera de escoger a la compafiera que representard el personaje
serd por peticién voluntaria. Cada una dird cudl quiere representar.

A cada personaje se le coloca una tarjeta en su cuerpo para identificarlo

Los personajes se ponen en circulo y se escucha mdsica.

La facilitadora indica que ahora nos vamos a reconocer las distintas habili-
dades, vamos a tomar contacto con ellas.

5 minutos

Danzando con
los personajes

Al ritmo de la mdsica cada personaje, cada habilidad, se mueve en el salon, de
manera libre y creativa. La facilitadora indica que se expresen moviendo los
brazos y girando el cuerpo de la manera en cémo lo sientan. Siempre pen-
sando en el personaje o la habilidad que les ha tocado.

5 minutos

Conversacién
entre los per-
sonajes

Cuando pare la msica, los personajes se juntan en parejas. Escriben en una
tarjeta lo que les nazca pensando en la manera en que esas dos habilidades
0 personajes que se han juntado pueden enriquecer mds el trabajo de inci-
dencia que la organizacién trae entre manos.

Ejemplo: la pareja es rastrear informacién y recursos: en la tarjeta
podriamos escribir: necesitamos mds recursos para tener mds tiempo para
conseguir la informacidn...Otro ejemplo: se juntan olfatear politicamente con
alianzas: en la tarjeta podrian escribir: para mejorar nuestras alianzas nece-
sitamos olfatear politicamente qué estd pasando con tal institucién...

Las parejas tendrdn 3 minutos para conversar. Después de esos tres minu-
Tos vuelve la misica, el baile por un minuto. Luego para de nuevo la misica, y
los personajes buscan ofra pareja...Asi sucesivamente hasta que una buena
mayoria de personajes haya tenido la oportunidad de conversar con una pare-
Jja.

Las tarjetas que se van escribiendo se van pegando en la pared.

30
minutos

=




Momento Dinamica

Tiempo
Reflexién final Se leen las tarjetas que se han elaborado por los personajes o habilidades. | 20
Las participantas reflexionardn sobre cémo se sintieron haciendo el ejerci- | minutos

Clo.

La facilitadora conduce una reflexién final a propésito de la importancia en
un grupo de desarrollar en sus miembras diversas habilidades y de tomar los
aportes de todas para el trabajo colectivo, en el marco de lo que seria un plan
de negociacién piblica de la organizacién de cara a la incidencia

Tiempo total: una hora
Materiales: Grabadora

> Desarrollo de habilidades para la negociacion politica

El desarrollo de las capacidades de negociacién se logran principalmente por la prdcti-
cay la reflexién de la forma en que nos comportamos, interiorizando nosotras mismas

qué aspectos deben ser mejorados, cudles se deben mantener y qué actitudes deben ir
siendo poco a poco eliminadas.

Por lo tanto, una autoevalucién que nos haga reflexionar, permite dar un primer paso
sobre aquellas actitudes en las cudles debemos empezar por trabajar.

Autoevaluacion

EGUNT A ACUERDO
lal

DESACUERDO

Las mujeres cuando negociamos no debemos revelar nuestros verdaderos
sentimientos, porque la OTRA PARTE puede sacar ventaja de ello

Es mejor un mal acuerdo que nos perjudique en algo a un NO ACUERDO

Si la OTRA PARTE me da la oportunidad de sacar ventaja sobre él o ella,
de forma discreta, ése es su problema.

Estaria de acuerdo en volver a negociar un tema que me beneficia de
forma muy buena, si la OTRA PARTE me indica que ello le perjudica
mucho.

Solamente buscaré mis intereses y que la OTRA PARTE busque los Suyos.
)| Es mds Gtil ser franca y decir lo que quiero con respecto a lo que necesi-
| fo, en comparacion con tratar de confundir a la OTRA PARTE sobre mis

Sila OTRA PARTE es suave, ese es su problema, y debe de cuidarse por
| si mismos.




Preguntas para la reflexién grupal

Una vez completada la anterior evaluacién, es importante compartir con algunas de
las compafieras de nuestra organizacion, o de nuestro equipo de negociacién las si-
guientes preguntas:

(1) ¢Serd mejor mantener nuestros intereses de forma oculta, es decir que la
OTRA PARTE no se dé cuenta de que es lo que realmente queremos y necesita-
mos?

(2) ¢Si tenemos la oportunidad de aprovecharnos de las desventajas de la OTRA
PARTE, debemos hacerlo?

(3) Si la OTRA PARTE nos agrade verbalmente o se comunican de forma tal que
nos sentimos que estamos siendo maltratadas

% <¢Qué debemos hacer?: ¢atacarlos y agredirios verbalmente? ¢no responder
el ataque?

¢Responder al ataque sin necesidad de ofender a las personas, pero sefialdn-
doles que eso estd mal hecho?

¢Cémo podemos las mujeres responder a las agresiones patriarcales, sin dar-
les la oportunidad de que nos alteren o afecten emocionalmente?

« PARA COMPARTIR EXPERIENCIAS: Existe a nivel de Ia organizacion algu-

 na experiencia especifica: en la que nos encontramos en la mesa de nego-
ciacion con una OTRA PARTE en desventaja, es decir, nuestra contraparte
¢no sabia lo suficiente? ¢no tenia tiempo? ¢nos tenia miedo?

> Creacion de experiencias de negociacién

Las simulaciones son técnicas aplicadas en el desarrollo de capacidades de negociacidn,
éstas son como una especie de representacién teatral o sociodrama, a través del cual
las personas participantes asumen sus papeles - representan al alcalde, a los partidos
politicos, sector empresarial, sociedad civil, etc. -, y buscan cumplir a cabalidad con las
indicaciones que se les ha dado.




No obstante, y a diferencia de una obra de teatro, las simulaciones no poseen un final
especifico, dado que el desarrollo y conclusién de la obra se construye por sus partici-
pantes, logrando en ocasiones procesos de hegociacién que satisfacen a las partes, en
otras son expresiones de los mismos esquemas de dominacién patriarcal.
Independientemente de los casos puede que se logre o no un acuerdo. Esta complejidad
y poca definicién posible sobre el resultado de la simulacién representa una experien-
cia vivencial para quienes participan en ella, y de hecho se puede realizar la misma sim-
ulacién con las mismas personas en momentos y con roles diferentes, y los resultados
serdn posiblemente muy distantes entre una experiencia y la otra.

El "Caso Arenilla” es una propuesta de simulacién que pretende abarcar varios proble-
mas que poseemos las mujeres cuando vamos a una mesa de negociacién: requiere de la
lectura general - un apartado que las personas que participan leen en comdn - y en
segundo lugar, la lectura de indicaciones confidenciales, las cuales corresponden exclu-
sivamente del papel que se le ha asignado a cada una de las y los participantes. Es
importante que se tome este caso como un ejemplo o propuesta para trabajarlo con el
grupo. Las facilitadoras pueden adaptarlo o modificarlo de acuerdo a lq realidad del

grupo

Ejercié{éTiN°12: Experiementando las negociaciones politicas

I Parte

EL CASO ARENILLA

f a Municipalidad de Arenilla de
| "Xecatal" ha asumido un cambio en sus
U:::)poliﬁcas plblicas a raiz de las dltimas
elecciones, en donde aparecieron nuevos
partidos politicos que promueven la partici-
pacién ciudadana, la adopcién de politicas
pdblicas a partir de criterios de igualdad y
equidad de género, asi como una promocién

7 en la rendicidn de cuentas por parte de los
V}\\g?’(o!Q e, /I politicos.
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De igual forma el Presidente de la Repblica
de "Xecatal" ha decidido implementar un




huevo programa de gestidn rural, programa que serfa financiado por varias organi-
zaciones internacionales como lo son: el Banco Interamericano de Desarrollo (BID)
y el Fondo Monetario Internacional (F.M.I); es decir, una inversién millonaria en
ddlares para el pas.

Sin embargo, estos organismos internacionales estdn dispuestos a apoyar el proyec-
to piloto, como una experiencia previa que serd desarrollada en el resto del pais, y

que de ser productiva y satisfactoria se realizard en toda la region
Centroamericana.

La Municipalidad de Arenilla estd siendo gobernada por un empate politico, es decir
por una representante del Partido Renovacién de Libertad - PRL -(que era uno de los
antiguos partidos mayoritarios) y por otra del Partido Cambio de Voluntad - PCV -
(que es un nuevo partido politico que aparece como protesta a la corrupcién politica
de los partidos tradicionales).

Tanto la representante del PRL como del PCV, tienen aspiraciones politicas para lle-
gar a ser miembros del Congreso, por lo cual una experiencia positiva en el desa-
rrollo de su Municipio les favoreceria para alcanzar ese tan deseado puesto. Ademds
saben que si el proyecto se llega a desarrollar implica captar la atencién de los
medios de comunicacidén locales, nacionales e inclusive internacionales, lo cual sig-
nifica publicidad politica para si. El gran dilema que tienen estas municipes es que
requieren trabajar de forma conjunta en este proyecto Yy a la misma vez, ambos son
competencia para obtener el puesto de congresista (Arenilla sélo tiene un repre-
sentante en el Congreso).

El proyecto a ser realizado en “Arenilla” consiste en convertir un segmento de las
tierras en una reserva bioldgica y de proteccidn al medio ambiente, para el andlisis
de cientificos/as mundiales, asi como de promocién turistica. Existe mala informa-
cién sobre el proyecto en las comunidades de Arenilla, producto de las prdcticas
corruptas de los antiguos politicos que ocuparon la Municipalidad (del PRL y del
Partido Accidn Verde -PAV -), puesto que ellos pretendian beneficiarse para si con
las oportunidades que este proyecto implica.

Varias organizaciones de la sociedad civil se han organizado en forma de protesta
al proyecto, ya que consideran:

a. El proyecto puede lesionar los derechos culturales de las poblaciones de
Arenilla.




b.

C.

No se ha explicado realmente lo que se desea hacer y el cémo va a bene-
ficiar a la poblacién, en el tema ambiental, econémico, cultural y social.

Actualmente se venia realizando un proyecto de incidencia politica en la
Municipalidad y en el Congreso para la aplicacién de la recién aprobada
"Ley de Fondo de Tierras con perspectiva de género”, puesto que el
Congreso afirmé que es responsabilidad de las Municipalidades aplicar los
montos presupuestados, si tienen capacidad para ello. Es decir, la "Ley
de Fondo de Tierras con perspectiva de género” ha quedado en manos de
la municipalidad.

Actualmente las manifestaciones y movilizaciones sociales, como las luchas de inci-
dencia politica estdn siendo lideradas por dos organizaciones sociales: “Luz del
Cambio”, que es una organizacién de mujeres activas, que ha dado grandes luchas a
nivel nacional y en Arenilla por la inclusién de la perspectiva de género y la partici-
pacién politica de las mujeres en los puestos de poder de decisién. Actualmente se
encuentra en una fuerte lucha con PCV por la inclusién de las mujeres en puestos de
esa agrupacién politica y porque los diputados/as del PCV estdn asumiendo una posi-
cién en cuanto a las politicas piblicas laborales que perjudican a las madres traba-
Jadoras en tiempo de lactancia. Esta organizacién estd representando a unas 100
organizaciones es decir una 7.000 personas.




La otra organizacién es "Surcos de Libertad”, un grupo de hombres y mujeres de las
pequeiia y mediana empresa, quienes asesoran a grupos productores locales, en
materia de capacitacidn técnica, y proyectos de incidencia politica para proteger a
este sector productivo de la industria de Arenilla.

No obstante, en las dltimas sesiones "Luz de Cambio" y "Surcos de Libertad”
tuvieron una diferencia fuerte, porque las representantes de “Luz de Cambio" le
dijeron a los representantes de “Surcos de Libertad” que en sus proyectos
deberian de considerar la inclusién clara y precisa de la perspectiva de género, al
menos en cuanto a los proyectos que iban a realizar de forma conjunta, puesto que
eso es vital para los principios e ideales de "Luz de Cambio”. Esta organizacién estd
representando unas 300 organizaciones es decir unas 9000 personas.

Los nuevos miembros de la Municipalidad han decidido convocar a una reunidn de
hegociacion entre ellos (PRL - PCV) y con las y los representantes de “"Luz de
Cambio” y "Surcos de Libertad”, reunién a la que todos los representantes han acep-
tado y les interesa participar. Ante esta convocatoria el representante del PRL le
ha realizado una invitacién al representante del PCV, para que ellos desarrollen una
reunidén previa y consoliden una propuesta sélida a nivel institucional que beneficie
los "verdaderos intereses de la comunidad a la luz de la oportunidad de desarrollo
local que se les ofrece”.

De la misma forma “Surcos de Libertad” ha ofrecido una reunién previa con “Luz de
Cambio” para poder desarrollar una estrategia de hegociacién fuerte por parte de
la sociedad civil.
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Debe asegurar en caso de sostener una reunién con “Surcos de Libertad” de

que esta agrupacidn le apoyard en sus politicas con respecto a la inclusién de
género.

Informaciones secretas han demostrado que la inversidn del proyecto a
hivel nacional no seria equitativa; es decir es muy poco lo que se va a inver-
tir en Arenilla en comparacién a otras municipalidades que forman parte del
plan piloto.

La negociacidn del proyecto implica la posibilidad de crear una oficina de
asuntos de género en la Municipalidad de Arenilla.

Usted sabe que el representante de P.C.V. es hermano del jefe de la frac-
cién parlamentaria del P.C.V., quien tiene un proyecto de ley que afecta a las
madres trabajadoras del sector piblico y privado, cuando ellas se encuen-
Tran en tiempo de lactancia; por ello esta es una buena oportunidad para que
el representante municipal del P.C.V. en nombre de la Municipalidad de
Arenilla, se una en una cruzada nacional contra ese proyecto a través de un
comunicado de prensa conjunto y otras posibles acciones.

Existe el peligro de que la construccién y el desarrollo del proyecto afecte
unas tierras que estaban destinadas a la construccién de viviendas para
mujeres solas. Entonces seria una buena oportunidad condicionar el desa-
rrollo del proyecto a la realizacién de estas viviendas, las cuales en caso de
ser reubicadas no pueden quedar jamds cerca del rio.

.



La reunidn que usted puede mantener con “Luz de Cambio”, podrd en dltima
instancia asumir el compromiso de adoptar las perspectivas de género en
todas las decisiones conjuntas y respaldar a esta organizacién en sus temas,
siempre y cuando “"Luz de Cambio” asuma el compromiso de que apoyard a
"Surcos de Libertad” en la NO REUBICACION DE TIERRAS para la agri-
cultura, ya que la ubicacién actual cuenta con el hecho de que el rio cruza la
regién, aspecto que es importante para el riego de los cultivos, y que los
agricultores no tienen los recursos econémicos suficientes para realizar
otros sistema de irrigacién.

Existe un juego de desinformacién “con respecto a las ventajas y desven-
tajas del proyecto”, el cual es resultado de la forma en que manejaban la
Municipalidad los antiguos politicos. Por lo tanto, se debe obligar a que la
informacidn del proyecto sea de acceso publico, es decir no solamente la
informacion de Arenilla, sino la del resto de las municipalidades que con-
forman el proyecto. Especialmente porque Arenilla es la ciudad rural mds
grande de "Xecatal", la mds productiva, con mayores problemas sociales, y
desde luego la mds olvidada por el mismo Estado. Es asf como se debe exi-
gir que la inversidn en el proyecto sea igual a la que serad realizada en las
demds municipalidades, o bien utilizando criterios de poblacidn, pobreza,
efc. (es decir un mayor presupuesto para Arenilla).

e e R e — =

I Usted necesita el compromiso por escrito de los miembros de la municipa-

I lidad de que la creacién del proyecto no va a atentar contra los intereses |
| del sector productivo agricola. |
B
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Usted no puede asumir ningdn compromiso de forma escrita

Usted es un representante de los pueblos indigenas y por lo tanto ha iden-
tificado que realmente no existe amenaza alguna contra la identidad cul-
tural e histérica de los pueblos indigenas.

Como miembro del P.C.V. un partido no tradicional, usted estd interesada en
apoyar las iniciativas que nazcan de la sociedad civil. Esto serfia arménico
con los planteamientos de su partido politico, y dicho sea de paso, también
le ayudaria en su campafia al Congreso.

Usted es hermana del presidente de la fraccién legislativa del P.C.V.: el cual
estd promoviendo un proyecto de ley tendiente a eliminar la corrupcion del
sector plblico, pero que sin darse cuenta se cometié un error de redaccidn
y se estd afectando a las madres trabajadoras en tiempo de lactancia, y los
medios de comunicacién han hecho un verdadero escédndalo.

A usted le interesa que las tierras destinadas para la construccién de
vivienda de las mujeres solas no sean reubicadas.

Usted sabe que la zona en que estd el proyecto puede ser reubicada, siem-
pre y cuando tenga contacto con el rio y con la calle que va para el Centro
de Arenilla.
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El Presidente que es de su partido politico, le informé que en el caso de
Arenilla la inversién seria menor, en comparacién al resto de lo que se inver-
tiria en las demds municipalidades incluidas en el proyecto. A cambio de su
silencio - que usted no estd obligada - le han ofrecido la posibilidad de ayu-
darla de forma “oculta” en sus aspiraciones a la diputacién.

AIPRL. le costé mucho llegar a la Municipalidad y por lo tanto tiene miedo
de perder poder o protagonismo ante el P.C.V. Asi que deberd cuidarse de
lo que propone el P.C.V. de forma tal que si se hace algo bueno o productivo
usted también se vaya a beneficiar “"comunicados a los medios de comuni-
cacién” apoyo a ideas que le sirvan a su campaiia electoral, etc.

Usted conoce de forma confidencial que al sector agropecuario no se les
puede reubicar las tierras, ya que carecen de los dineros necesarios para
desarrollar sistemas de irrigacién a las cosechas. Por lo tanto hay que apo-
yar a "Surcos de Libertad” para que los terrenos en beneficio del sector
agropecuario no sean reubicados.

Usted ha tenido otra conversacidn con el Presidente, y él le confirmé la
posibilidad de crear una oficina en la Municipalidad de Arenilla de “Accidn
Popular”, es decir un grupo de representantes de la sociedad civil que sean
parte de la definicién y toma de decisiones publicas referentes con el
proyecto, de forma tal que las y los ciudadanos sean vigilantes de la forma
en que se invierten los dineros, y sobre todo se le dé apoyo a los sectores
mds pobres de la sociedad.

Usted sabe que la zona en que estd el proyecto puede ser reubicada, siem-
pre y cuando tenga contacto con el rio y con la calle que va para el Centro
de Arenilla.




ITT Parte

Una vez que el grupo se ha subdividido en cuatro y se hallan leido las instrucciones
colectivas, es necesario que la facilitadora le enfregue a cada grupo las instruc-
ciones confidenciales para que lo discutan y definan las estrategias y acciones que
realizardn a la hora de la simulacién.

Es conveniente que si sélo una persona facilita el taller, escoja a dos de las/os par-

ticipantes para que apoyen el frabajo de seguimiento al ejercicio y al final puedan
aportar comentarios.

Después de que cada grupo analice detenidamente las instrucciones, se procede a
hacer la simulacién o sociodrama de acuerdo con los papeles que a cada grupo le co-
rresponde asumir., ‘

Al finalizar el ejercicio cada uno de los grupos manifiesta cuales fueron sus sensa-
ciones con respecto al papel desempefiado por ellas y por las/os otras, es importante
valorar si se utilizaron las técnicas y consejos aprendidos a lo largo del taller |,
cuales debilidades o habilidades en cada una fueron identificadas, etc. Esta dis-
cusién debe ser guiada y retroalimentada por la facilitadora.




DEI enfoque alternativo de negociacién publica
de cara a la incidencia

El enfoque que proponemos parte de tres ideas importantes :

L- Las mujeres necesitamos convencer y negociar para lograr
los cambios que queremos, en otras palabras: incidir. Para
esto es indispensable que las lideres estemos conectadas con
nuestros deseos y necesidades. Porque sélo asi el convencer
y el negociar no nos va a desgastar sino gue nos va a reafir-
mar

2.- La negociacion, para que sea efectiva, debe insertarse en
una estrategia de fortalecimiento de los movimientos
sociales, en nuestro caso, del movimiento de mu jeres

3.-Queremos estilos de negociacion y de incidencia auspicia-
dores de liderazgos colectivos y de una ética de la equidad, la
Justicia, la transparencia y el didlogo
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' \La formula adecuada para mejorar las negociaciones |

" publicas en nuestras acciones de incidencia contiene
los siguientes elementos:

1. Empoderamiento colectivo y como lideres individuales
2. Trabajo en equipo. Cada una aportando desde sus saberes
3. Olfatear las intenciones de las instituciones
4. Creatividad

/ / 5. Analizar bien la realidad y a nosotras mismas dentro de ella )! i




Ejercicio’ 13: Del uno al tres. ..

Momento

A N

Objetivo: Ejercitarnos en la
autoevaluacién de experien-
cias de negociacién piblicas en
las que ha participado nuestra
organizacion.

Tiempo Material

TIdentifican Se pide a las participantes identificar la Gltima 30 minutos Hojas
do la hegociacién piblica en la que su organizacién par- guia
: = ticipd.

situacidn i papel

Se divide al grupo en dos. periédi-
co,

Se entrega a cada subgrupo el cuadro adjunto ldpices,
para que lo llene, con una puntuacién de 1a 3. (1 lapiceros
significa el menor puntaje y 3 el mdximo). y mar
La facilitadora indicard que se debe leer cada cadores,
punto pensando en que de una parte estd la masking
Organizacién y de otra la institucién o instancia
plblica con la que se negocis.
En otras palabras, lo que estamos evaluando serd
la prdctica de negociacién de la Organizacién
respecto de la Otra Parte (Institucidn).

Compartien- Trabajo en grupos: la idea es discutir y evaluar, :

it 4o &t 3 qpas-ia lees My evaluar, | 40 minutos
do con base en la experiencia de negociacién pibli-

ca vivida, si cada punto o recomendacién de la
lista se cumplié en baja medida (calificacién 1), si
mds o menos (calificacién 2) O si se cumplié sa-
tisfactoriamente (calificacidn 3).




Momento Dindmica Tiempo

Material

Sintesis En plenaria se comparten los resultados de la

reflexidn en grupos.

Se puede reflexionar sobre la posibilidad de
efectuar una negociacién correcta y sin embargo
ho obtener la respuesta deseada o a tiempo por
parte de las instituciones

20

minutos

Tiempo total: una hora y media.

1%

Contactar conmigo misma, con mis deseos Yy mis intereses

(como persona y
como organizacidn).

N

. Convencerme de que tengo derecho a defenderlos.

w

. Ser honesta y honrada (con nosotras mismas y los principios que estdn en

Jjuego).

. Decir siempre la verdad.

- Defender mi integridad y colocarme en situacién de igual a igual.

._Tener presente en primer lugar el principio de equidad.

N Ol

- Hacer un inventario de lo que no queremos cargar con nosotras a la hora de

sentarnos a negociar.

. Identificar los recursos de que dispongo para enfrentar la negociacin.

. Identificar los intereses que representa la Otra Parte.

10.

Conocer los manejos de poder que estdn presentes.

11.

Precisar bien las reqglas de la mesa de negociacién.

12.

No dejarme involucrar emocionalmente.

13.

Ser realista.

14.

Preguntarnos cuando no queremos negociar y donde estdn los limites.
Cuando tenemos que “dejar la mesa”.

15.

Saber cuando decir no y también tolerar recibir un no.

16.

Ser creativas.

17.

Objetivar la negociacién. Programarnos para separar a las personas de la
hegociacién en si o del problema que se estd tratando

i8.

Negociar por intereses buscando soluciones desde ambas partes y no por
amenazas o manteniendo posiciones inflexibles.

19.

No dejarnos arrastrar por sentimientos de confianza.

20.

Mantener el didlogo Recurrir permanentemente al convencimiento.

21.

Saber reconocer las fortalezas de la otra parte y las propias.

22.

Saber reconocer las debilidades de la otra parte y también las propias.

23.

Saber soportar la presién.

24.

Ser buena escuchadora y observadora.




Ser amistosa con la persona y asertiva con el problema o demanda.

_ EVALUACION |

| 2]

Llevar a la Otra Parte a que vean la parte ética de la solucién del proble-
ma, la justicia de la solucién del problema.

27. Mostrarles la manera de conseguir parte de lo que ellos quieren al mismo
tiempo que nosotras consequimos lo que queremos.

28. No ceder en lo que son mis intereses.

29. Ver una variedad de posibilidades y soluciones.

30. Tener preparado un plan por si me rechazan la peticidhn,

31. Valorar bien cuando nuestra presencia implica complicidad.

32. No dar a conocer lo minimo que podriamos aceptar.

33. No aparecer ansiosas por negociar.

34. No decir si a la primera oferta.

35.

Pedir mds de lo que se espera.

(&3]




CONSEJOS PARA NEGOCIAR MEJOR

Tema 8:

Podemos negociar en base a posiciones de fuerza, a amenazas, a concesiones...pero,
como hemos visto, ello no nos conducird a resultados positivos. La mejor negociacién
es la que se hace con base en principios.

La negociacién basada en principios produce acuerdos inteligentes,
amigables y eficientes.

Estos cuatro Principios son:

Las Personas: Debemos separar a las personas del problema que se estd tratando en la
negociacién. Es necesario que las personas se escuchen Y se vean a si mismas traba-
Jando lado a lado y no frente a frente. Por eso tenemos que desculpabilizar y desper-
sonalizar, identificando bien el problema sin confundirlo con la emocidn.

Los Intereses: Es necesario enfocar bien los intereses personales, los de la organi-
zacidny aveces diferenciarlos. Los intereses deben ser enfocados para no desviarnos
hacia luchas de fuerza de cada una de las partes.

El objetivo de una negociacidn es satisfacer los intereses Y garantizar un acuerdo, no
evidenciar quien es mds fuerte. Es necesario centrarse en intereses realistas y tomar
muy en cuenta los intereses de la Otra Parte, ya que los puedo usar como herramienta
a favor de lo que quiero conseguir en la negociacién.

Las Opciones: Es necesario generar una gama de posibilidades antes de tomar deci-
siones en una negociacidh, esto se puede hacer conjuntamente con la Otra Parte.

Pueden ser opciones de lo mds creativas e inimaginables, todas son vélidas para nego-
ciar, lo importante es tener opciones y una buena alternativa para que la negociacién
ho se vuelva rigida e intransigente.

Estar bajo presidn inhibe la creatividad, por lo tanto debemos discutir ampliamente en
la organizacién sobre nuestras opciones antes de llegar a la mesa de las negociaciones.

Las soluciones finales no necesariamente podrian ser las que nosotras propusimos pero
si deben tener un patrén de justicia. Con opciones creativas ninguna parte necesita




ceder, ambas pueden diferir pero encontrar una solucién justa para resolver un proble-

ma. Con base en las opciones y una buena alternativa podemos hacer ofertas intere-
santes.

Los Criterios: Hay que insistir ante la Otra Parte en utilizar criterios objetivos para
llegar a tomar una decisién negociadora. No se trata de quien es mds fuerte o tiene la
razén, sino de aplicar principios éticos, andlisis, planeacién y discusién de los elementos
del problema.

En la parte del andlisis se trata de identificar y diagnosticar la situacién, las emociones
propias y de la Otra Parte, asf como los intereses de ambas. En la planeacién se deben
generar ideas creativas y poner por delante aquellos intereses y opciones mds impor-
Tantes para hacer objetivos realistas.

Los hombres generalmente hablan de lo que desean aceptar y de lo que no desean acep-
tar conforme a su voluntad, entonces es necesario hegociar sobre una base indepen-
diente de la voluntad.

Al tratar el problema con criterios objetivos se puede investigar sobre normas claras,
patrones justos, decidir en forma objetiva con base en el principio de imparcialidad,
ejercitar la persuasién razonada, no ceder con base en la presidn o la voluntad de otros.

Para esto es necesario, en ocasiones, que busquemos el apoyo en personas técnicas o
especialistas en las diferentes partes del problema.

Podemos dejar la mesa de las negociaciones en un determinado momento para buscar
mds criterios objetivos, necesarios para continuar la negociacién en otro momento.
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EJgr.c:.Cfg/:im Practicando estilos de negociacién
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Objetivo: Hacer una
prdctica de estilos de
negociacién (duro, suave
Y Ppor principios) para
sentir las diferencias vy
ejercitarnos en algunas
técnicas

Tiempo
Ejercitando Se divide al grupo en dos subgrupos. 1 hora y
diversos Sl i et b s _ - o, 30 minu-
eSTIIOS de eles Pl e rrealizar un ejercicio de negocmr‘ sobre el tema: a quien

se elige como coordinadora de la organizacién, en una situacién en | 105
la que hay dos interesadas y un conflicto de intereses entre
ambas, ademds el grupo estd dividido, unas apoyan a una compafiera
y ofras a otra. Se ha decidido antes de utilizar una votacién, tratar
de llegar a un acuerdo por consenso...

negociacién

El ejercicio se hace con base en el cuadro que se refiere mds abajo,
experimentando los fres estilos de negociacién: dura (arrasando

con la otra persona), suave (que cede) y la negociacién por princi-
pios.

En un primer momento los dos subgrupos ejercitan el estilo “duro”
de negociacién. Uno hace de una compafiera y sus aliadas y el otro
de la otra compafiera y sus aliadas.

La facilitadora observa y toma notas.
En un segundo momento los dos subgupos ejercitan el estilo “suave”
de negociacién. En este caso una de las partes practica el estilo

“suave”. (Se ponen de acuerdo cudl serd).

Finalmente los dos subgrupos ejercitan el estilo por principios,
donde cada parte intenta la mejor solucién.




Momento Dindmica Tiempo

Compartien En plenaria se comparte sNobre cémo nos se,r?'rimos haciendo el ejer- | 20

do la expe- cicio. Cudles son las ensefianzas que nos deqa. e minutos
: : Se reflexiona sobre la necesidad de practicar la negociacion

A del consciente en todo momento con base en los principios.

ejercicio

Tiempo total: una hora con treinta minutos.
Materiales: Hojas blancas, hojas impresas, ldpices, lapiceros, papel periédico.

Cuadro para realizar el ejercicio anterior:

1.Negociacion Dura 2.Negociacion suave 3. Negociacion por principios

Las participantes son | Las participantes. son Las participantes son

enemigas. amigas. solucionadoras de pro-
blemas.

La meta es la victoria. La meta es el acuerdo. La meta es un resultado

realista, alcanzado con
eficiencia y en forma

amistosa.
Exija concesiones como | Haga concesiones para Separe a las personas del
condicién de la relacién. | cultivar la relacién. problema.
Sea dura con el proble- | Sea suave con las per- Sea amistosa con las per-
ma. sonas 'y con el problema. sonas y acertiva con el
problema.




1.Negociacién Dura

2.Negociacion suave Negociacion por principios

lv o Sl e SRR SO Ao i
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Desconfie de las demds

Profundice su posicidn.

Amenace

Engafie respecto a lo
minimo que una puede
aceptar .

Exija beneficios unila- |
terales como precio del |

acuerdo.

Busque una respuesta

tnica: sélo la que usted |

aceptard.

Trate de que se haga su

voluntad

Trate de ganar una con-
tienda de voluntades

Aplique la presidn.

Tome la confianza como |

criterio para negociar.

Cambie su posicién con
facilidad.

| Mostrar lo minimo que
| una puede aceptar.

Acepte pérdidas sélo de
Su parte.

Busque una respuesta: la
que ellos aceptardn.

Insista en un acuerdo.

Trate de evitar una con-

- frontacién por volun-

tades

Ceda ante la presidn.

Independicese de los
sentimientos de confian-
za.

Céntrese en los intereses
de ambas partes.

Evite dar a conocer lo
minimo que una podria
aceptar.

Genere alternativas de
beneficio comun.

Desarrolle opciones
mdltiples para que ambas
partes puedan elegir

Insista en utilizar crite-
rios objetivos.

Trate de ganar un resul-
tado basado en normas
independientes de la vo-
luntad.

Razone y manténgase
abierta a los razonamien-
tos: no ceda ante la pre-
sion.




.. SEGUNDA UNIDAD:
PRESOLUCION DE

CONFLICTOS




Entrando en didlogo sobre el tema. ..
¢Qué entendemos por conflicto?

¢Por qué surgen los conflictos?

¢Cdémo nos enfrentamos al conflicto ?

¢Qué estrategias utilizamos para superarlos?

Estas son preguntas que iremos aclardndonos. ..



Tema 9:

Entenderemos por conflicto:

+/ Cuando una misma situacién es vivida de manera distinta
por diferentes partes y una sale afectada por la manera
en que la otra satisface sus intereses.

+/ Cuando no hay armonia ni equilibrio en las relaciones de
poder entre diversas partes.

+/ Cuando no existe reciprocidad en las relaciones

Hay tres maneras de resolver un conflicto:

P> imponer
B ceder
B> negociar

+/ Cuando imponemos invadimos y dominamos.
+ Cuando cedemos nos negamos a nosotras mismas.

+ Cuando negociamos aprendemos a defender nuestros
derechos.

Una idea muy importante que debemos asimilar es que:

Un conflicto es siempre una
oportunidad para el cambio.
Dependerd de nuestras elec-
ciones el rumbo que tome ese
cambio.




La actitud que tomemos frente a ese conflicto marcard en mucho el resultado. ¢Esto
qué quiere decir? Que si es una actitud de enojo seguramente el conflicto serd mds
violento para mi. Si es una actitud de miedo, en el conflicto con seguridad saldremos
sintiéndonos mds desempoderadas.

Hay diferentes tipos de conflictos. Podemos ahora mencionar cuatro:
Con una misma.

~  Con las personas que nos rodean.
« Al interior de las organizaciones.

En las relaciones con las instituciones y los poderes piblicos.

@ Para discusién grupal:
¢Qué entendemos por conflicto?
¢Cémo reaccionamos las mujeres ante situaciones de conflicto?
¢Nos aparecen emociones en situacién de conflicto?

¢Cudles son las decisiones mds tradicionales que fomamos cuando estamos en una
situacién de conflicto?




D ¢Porqué surgen los conflictos?

Falta de interés (evasién)

Adopcién de conductas inaceptables (discriminacién, intolerancia, falta de
respeto)

Informacién equivocada (rumores)
= Desinformancién

1

Informacién inexacta (incompleta, contradictoria, compleja, perturbadora
mala interpretacidn)

~ Rencores personales
Enojo (sentimientos negativos)
Poca capacidad por comunicar lo que uno cree que estd pasando
Manipulacién (dominacidn)
Temor (frustracién - violencia)

Ambiciones politicas

Ciclo de vida del conflicto

El conflicto posee su propio ciclo de vida, en ocasiones se queda “congelado” por lar-
gos periodos entre una etapa y la otra, o bien puede que nunca crezca lo suficiente
como para llegar a la siguiente fase; no obstante en la mayoria de las ocasiones el
conflicto pasa constantemente por todas sus fases de forma acelerada, creando a
la vez conflictos adicionales.




del conflicto
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1 | delconflicte H——--—1
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Formas en que el sistema patriarcal confunde en las negociaciones politicas para
evitar la adopcion de adecuadas politicas publicas:

El conflicto hacia mi persona

El conflicto hacia mi género

El conflicto hacia mi grupo de negociacién
~  El conflicto hacia mi organizacién

El conflicto hacia mi causa




Reaccion que la estructura patriarcal quiere que las mujeres asumamos en Jas
hegociaciones politicas:

~ EVASION

v ADAPTACION

v COMPETENCIA (dénde ellos -ellas- estdn acostumbrados)

Entonces, ante la evasion, adaptacion y la competencia cqué podemos hacer?:

~ TRANSIGENCIA

v REDEFINICION INCLUSIVA DE GENERO

[: Pasos a considerar en las negociaciones politicas desde una
perspectiva de género, mds alld de la negociacion misma

»>  Inicial: creacién de relaciones Y un ambiente apropiado

B> Conocimiento de los hechos y aislamiento de las personas sobre el problema
P Preparacién y disefio de estrategias

Creacién de opciones y alternativas

Proceso de decisidn a través de la negociacién

Revisidn legal y procesamiento

vV vV Vv v

Puesta en prdctica, andlisis y revisién
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Tema 10:

>

¢Como podemos enfrentar los
conflictos internos?

> EL CONFLICTO CON
UNA MISMA

Qué hay detrds del descontento conmigo misma?

El conflicto personal surge cuando no le hacemos caso a lo que nuestra alma nos
pide, a lo que nuestro cuerpo necesita o a lo que nuestro espiritu requiere.

Surge cuando los deseos van por un lado y lo que hacemos va por otro.

Y no le hacemos caso porque pasatmos ocupadas en atender todo tipo de situaciones
que a lo mejor poco o hada tienen que ver con nuestros mds profundos y auténti-
cos deseos y necesidades.

Entonces el conflicto surge y se instala. Adénde se instala? De seguro en alguna
parte de nuestro cuerpo. Por eso pasamos enfermdndonos de la cabeza, el colon,
la espalda, la gastritis y tantas otras dolencias.

Se instala el conflicto interno en nuestros estados de dnimo. Cada una de noso-
tras desarrolla formas y mecanismos de sobrevivencia emocional frente a todos
estos conflictos.

Asi, aprendemos a negarlos, a reprimirlos, a convertirlos en fantasmas que nos
asustan (esas son formas de “ceder” o “imponer” de parte nuestra hacia nuestros
propios conflictos internos). También podemos aprender a enfrentarlos con una
negociacion.
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3 1.-Permitirme reconocer en los
" malestares que vivo cudles son los conflictos
que estdn detrds. No negar el conflicto sino
disponerme a negociar conmigo misma.

W e,
e
M

2.-Siempre escuchar mi voz interior, seguir mi
deseo. Tratar de que en mi eleccién haya armonia
entre el deseo y lo que voy a hacer.




Ejerci€ios14: Mi Otra Yo

Objetivo: Confrontarnos con nues-
fros intereses diversos que nos
generan conflicto y aprender a
seguir las pistas de nuestra voz
interior en la resolucidn de conflic-
tos, utilizando la técnica como
método de clarificacién para la
toma de decisiones.

Momento Dinamica Tiempo
Identifican- Se les pide a las participantes que recuerden y sientan una | 19
do el con- situacion personal de conflicto que estén atravesando en donde minutos
flicto ellas no tengan claro el camino a sequir, se sientan indecisas o inse-
guras para tomar la mejor decisién.
Se forman dos grupos.
La idea es que en cada grupo distintas compafieras, que se ofrez-
can a hacer el ejercicio, puedan tener la oportunidad de expresar
su situacién y contactar con su Otra Yo. La Otra Yo simboliza nues-
Tra conciencia o voz interior, lo que nuestra alma nos estd pidiendo.
Es lo que no hemos podido aiin tener claro para resolver la
situacidn, ya que el conflicto de intereses, muchas veces, tiene que
ver con que no sabemos escucharnos a nosotras mismas.
contactando- En cada grupo se pasa a hacer el ejercicio con distintas com- 40
nos con la pafieras voluntarias: minutos
Otfra Yo

La compafiera pasa al centro y se sienta. Frente a ella la facilita-
dora ha puesto una silla que permanecerd vacia. Es la silla de Mi
Otra Yo.

La facilitadora le indica que identifique un hecho o situacién hacia
la cual tenga dificultades para tomar una decisién y que lo exprese
en voz alta como si estuviera conversando con su Otra yo que se
encuentra en la silla frente a ella.




Momento

Dinamica

Tiempo

Luego la facilitadora le indica que se pase a la silla frente a ella y
que se responda con la voz de su Otra Yo Y con los argumentos que
su Otra Yo le darfa.

Luego la facilitadora le indica que se pase a la silla original de la
participante y que continde su didlogo respondiendo con un nuevo
argumento negociador.

El didlogo continda hasta que la participante sienta que ha dialoga-
do y clarificado lo suficiente con su Otra Yo sobre la decisién que
puede tomar.

Haciendo la
reflexidon
final

Una vez se haya concluido el ejercicio, en plenaria la facilitadora
preguntard a las participantes cémo se sintieron y reflexionard
sobre cémo, a través de ejercicios como este, podemos lograr did-
logos desde lo interior de nosotras mismas, que nos dan la clave
para tomar la decisién mds acertada y enfrentar los conflictos.

La facilitadora motivard a las participantes a reflexionar sobre la
forma en que se han sentido a la hora de efectuar este ejercicio.

Se enfatiza en que este es un ejercicio prdctico que pueden efec-
tuar cuando asi lo necesiten para ejercitar la asertividad, el con-
tacto con las emociones, con los conflictos interno personales y
clarificarse reconociendo sus verdaderos intereses.

15
minutos

Tiempo: hora con diez minutos.
materiales: Dos sillas, papel periédico y marcadores.




Tema 11:

Cuando entramos en un conflicto con otras personas, generalmente nuestra primera
reaccién es conectarnos con las emociones y sentimientos que nos provoca: dolor,
célera, decepcién, frustracién. También podemos elegir no conectarnos con esas emo-
ciones y enfonces nos ponemos a actuar como si “no pasara nada”.

Dependiendo de qué tan cerca hemos tenido a la o las personas que estdn presentes en
el conflicto, asi serd el tamafio de las emociones y de las negaciones.

Es muy importante aprender a separar el momento de la vivencia subjetiva emocional
por parte nuestra, del momento de la negociacién de ese conflicto.

Por qué? Porque en la negociacién necesitamos “desemocionalizar”. Necesitamos se-
parar las personas del problema en si.

Por eso lo mds recomendable es tomarnos el tiempo necesario cuando estamos vivien-
do un conflicto con una persona, para procesar los sentimientos Yy emociones que se gen-
eran y tomar la distancia necesaria para resolver.

En los conflictos interpersonales juega un rol central la comunicacién,

Una buena parte de los conflictos se dan porque las personas no sabemos comunicar lo
que deseamos, lo que sentimos, lo que pensamos, o al hacerlo perdemos de vista lo que
estd pasando en la Otra Parte. Entonces, de nhuevo: o imponemos o cedemos...

Para tener una buena comunicacién es necesario tener presente:
-Reconocer los propios errores.
-Estar abierta a la franqueza.
-No hablar del pasado sino del problema presente.
-Referirse siempre a una misma, no acusar al Otro.

-Escucharse mutuamente y dejar que cada persona explique.




Es importante también, darnos cuenta cuando, frente a un conflicto personal, debemos

protegernos y salirnos de él, evitando caer en el vicio de los mil Yy un intentos de bus-
car que la Otra Parte cambie.

Frente a los conflictos generados por un agresor, por ejemplo, la experiencia dice que
la mejor manera de enfrentarlos es apostarle a la causa de nuestro propio
empoderamiento como personas.

Los conflictos son expresiones de desunién, disociacién o estancamiento, todas quere-
mos ser respefadas y comprendidas y el no reconocer esta necesidad es la base de todo
conflicto.

Los conflictos se pueden solucionar, dejar de lado, se pueden evitar, pueden originar
peleas o pueden hacerse crénicos.

¢Cémo reaccionamos ante los conflictos? ¢Nos centramos en solucionarlos lo mejor que
podamos, atacamos a los enemigos, cedemos por miedo a la confrontacién, hegamos o
esquivamos los conflictos, reaccionamos con terquedad, nos desconcertamos Yy hos
echamos para atrds?.

"Los conflictos siempre nos vuelven a poner en contacto con nuestros propios
limites y con emociones no asimiladas. Hay que ampliar los limites, curar las
emociones e iluminar las zonas oscuras”.

Cualquier conflicto que dejemos de lado volverd a surgir. Por eso es tan importante no
dejar que se acumulen los descontentos y malestares. Al acumularse fécilmente se con-
vierten en fantasmas que nos asechan Y hos paralizan.

Los conflictos entre mujeres, en el sistema patriarcal en que vivimos, suelen provenir
de situaciones donde la rivalidad y la competencia entre nosotras estdn de por medio:
"Qué tiene ella que no tenga yo "

A diferencia de los hombres, nosotras las mujeres nos indisponemos generalmente por
asuntos relacionados con recursos amorosos y afectivos.

Somos “rivales” por el amor de.." Y en esto nos podemos convertir en verdaderas
fieras.




Esto evidencia que las mujeres cuando abordamos un conflicto solemos estar dispues-
Tas a vernos a nosotras mismas como la causa principal y en consecuencia a sentirnos
culpables, esto nos lleva también a culpar a las otras cuando podemos.

Esto es mds fdcil que enfrentarnos con la violencia proveniente de las fuerzas masculi-
nas que han causado profundos sentimientos de culpa y miedo.

@

LA FORMULA DEL
CALDERO N. 7: (
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. Sanar las relaciones interpersonales, pasa por:
'\ 1.-Sepdrese emocionalmente de la o las personas con las |
. cuales tiene el conflicto y atienda el problema que ambas
/' partes tienen enfre manos. Vea el rio que pasa pero no sea
.. parte de la corriente. Mire a la o las personas a los ojos y trate
4 deverquéeslo que buscan realmente de usted, sin apasionamientos
£y sin juicios de si es bueno o malo lo que estd generando la relacién
' interpersonal. Trate de sentir y de identificar los intereses que la otra per-
:{,f’sona tiene. (Todo esto es aplicable siempre que no se esté frente a un acto de. .
/ agresién que nos dafie fisica o emocionalmente).
/. 2rRevise por qué le afectan las acciones o hechos de esa persona, por qué se
| identifica o se distancia de esa persona, qué es lo que realmente le molesta y
| €dmo tiene que ver eso con usted.
' 3.-No acumule descontentos con las personas con las que tiene el conflicto, iden-
I tifique y resuelva el problema antes de que aparezcan los fantasmas y se con- g¥
. viertan en-una.bold de nieve. £ ¥
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LOS PODERES DE LA NEGOCIACION
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¥4.-Usted puede ser asertiva hablando del problema i
‘cuando no esté enojada. Evite enfrentar a la Otra per-
sona en estados de célera o cuando haya involucramien-
To emocional ya que se pierde el control de la situacién.
5.-Aprenda, practique y use frases asertivas que pueda uti-
lizar en momentos mds cotidianos. Por ejemplo, usted puede
decir: "estas llegando tarde y no me gusta, usted no ha cumplido
su palabra y yo si, esto me parece injusto para mi, tratemos de
arreglarlo, yo llegué primero a la fila y tengo derecho, etc. Si usted
practica frases como estas en momentos cotidianos se estard ejercitan
/ .do para responder asertivamente ante momentos de conflicto in’rerper'sjt f
/dales.
5 [ f.«Si su eleccién es apartarse de personas dificiles, cosa que puede ser per-
~ _ fectamente vdlido, lo importante es que eso lo negocie consigo misma. No
< espere ser comprendida, trate de comprenderse usted misma, eso ya es




Objetivo: Ejercitarnos en la
resolucion de conflictos inter-

personales.

Momento Dindmica Tiempo
Identifican Se divide el grupo en dos. 30 min-
do el con- utos
flicto La facilitadora entrega a cada grupo una hoja que contiene la

siguiente historia:

Hay una obrera que trabaja en una fébrica de productos recicla-
dos y desde que entr3, hace tres afios, a ella le corresponde hacer
el trabajo de sacar todos los residuos himedos del fondo de los
estafiones. Es un trabajo muy desagradable Y poco saludable. Ella
estd “harta" de realizar ese trabajo y considera que puede hacer
otras funciones pues en otras ocasiones le ha ayudado a otros
compafieros y compafieras a sus trabajos. La tarea de limpiar los
estafiones a nadie le gusta. Se la designaron a ella porque era la
mds nuevay joven de todos los empleados de la fdbrica. Antes de
que ella entrara los otros empleados que habian realizaron esa
farea un afio cada uno y luego se retiraron. Ella considera una
injusticia lo que le sucede porque lleva tres afios haciendo esto y
hadie mds quiere asumirlo. Tiene ya algunos problemas de salud
por ese trabajo. Ella estd tan cansada de esto que estd dispues-
ta a hablar con el jefe en forma definitiva. Estd furiosa. No
quiere un solo dia mds haciendo eso!.




Momento

Dinamica

Tiempo

Cudl es el conflicto: ella estd harta de la situacién y el patrén se
ha aprovechado de que es la mds Joven de la fdbrica asigndndole
ese rol sin recambios.

Un grupo hard el ejercicio de resolucién de conflictos bajo un
estilo “duro”, es decir desde la imposicién.

El otro grupo hard el ejercicio resolviendo el conflicto desde la
negociacion por principios.

La facilitadora solicita que en cada grupo se elija a dos volun-
tarias: una para que haga el papel del jefe y la otra como emplea-
da de la fébrica.

En un grupo la que hace de jefe no puede permitir que sus
empleados se salgan de sus funciones. Se tiene que respetar la
autoridad patronal. Segln los roles establecidos los demds
empleados estdn bien haciendo lo que hacen Y ho pueden volver a
limpiar estafiones. Si no le gusta a la obrera lo que hace puede
irse...

Por su parte la que hace de obrera en este primer grupo estd dis-
puesta a enfrentarse “como sea” con su patrén, pues no desea
desempefiar mds las funciones que ho le gustan dentro de la fdbri-
ca. Estd coléricay podria hasta amenazar legalmente...

En el segundo grupo la que hace de jefe tiene una actitud abierta
para el didlogo y la negociacién...

También la obrera ha planeado una estrategia de convencimiento
Y no de amenaza.

La facilitadora asigna los roles a cada compafiera por separado.

En cada grupo hay una compafiera que anota todo lo que observa.

Reflexiones
finales

En plenaria, las que tomaron nota muestran sus observaciones y
se completa la reflexién identificando las ensefanzas positivas
para una buena resolucién del conflicto entre personas.

20
minutos

Hojas guias

Tiempo total: 50 minutos




EL CONFLICTO CON
LAS INSTITUCIONES

Detrds del conflicto entre nuestras organizaciones y las instituciones qué es lo mds
claro que podemos encontrar?

I

Ejercicionié:

W N/

Bafio de ideays: Olfateando detrds del conflicto

TiRS oE | ;QUE HAY PETRAS DS Y- L
CONFLICTO VU 108 coetics Objetivo: Identificar,
059 2 sobre la base de la
T P e
7 experiencia, qué situa-
ciones estdn de fondo
en los conflictos con las
instituciones publicas
Momento Dindmica Tiempo
Olfateando La facilitadora, en plenaria, pedird un bafo de todas las ideas sobre 20
detrds del dos preguntas: minutos
conflicto 1.- qué tipos de conflicto son los que las organizaciones de mujeres
rurales tienen con las instituciones. Mencionar una lista...Ejemplo: no
brindan servicios a los que tenemos derecho, no cumplen lo que nos
prometen, no nos dan espacios de participacidn...etc.
2.- qué hay detrds de estos conflictos entre nuestras organizaciones
y las instituciones pdblicas . Hacer un listado.. Indicar a las partici-
pantes que para contestar esta pregunta se imaginen como si le
quitaran poco a poco las capas a la cebolla para ver qué hay en el
fondo...
La facilitadora anotard en papeldgrafos la lluvia de ideas 15
minutos

Luego continuard con las reflexiones del manual sobre el tema...

Tiempo total: 35 minutos.

106

Materiales: Papeldgrafos, Marcadores, masking




Los conflictos de nuestras organizaciones de mujeres con el estado, Y. en general, con
los poderes pdblicos, pueden ser muy diversos. Principalmente hay cuatro motivos:

P> Por acceso a los servicios y a los recursos concretos
B> Por cambios en los contenidos de las politicas y programas

P> Demanda de mejor trato como usuarias de los servicios
P> Demanda de mayor espacio de participacién en la foma de decisiones

Detrds del conflicto hay:

~ una forma de organizacién y de funcionamiento de la sociedad en donde existe
una diversidad de actores y de actoras sociales con intereses distintos

~ Formas de hacer politica de los sectores en el poder del estado que por lo gene-
ral excluyen y descalifican a las organizaciones sociales

~ Unas reglas del juego puestas por los sectores de gobierno que son cuestiona-
das

~  Derechos de las mujeres que son lesionados
~  Organizacién y participacién social
v Mujeres lideres defendiendo nuestros intereses

Empoderamiento de nuestras organizaciones para decidirse a enfrentar el con-
flicto

En el conflicto, la Otra Parte, en este caso la institucion publica, podria reaccionar fun-
damentalmente de tres maneras, como ya hemos visto:

P> Tratando de imponer su posicién
B> Disponiéndose a negociar
B> Cediendo al negociar (lo cudl no es comdn)




En cualquiera de los casos, nuestras estrategias como organizacién deberfan seguir
consejos como los siguientes:

LA FORMULA DEL
CALDERO N. 8
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' 1.-Disefar un plan para la resolucién del
conflicto que contemple distintas alternativas

£

2.-Desarrollar la capacidad de soportar la pre-
sién ante el conflicto, sobre todo si se trata de
instituciones fuertes y avasalladoras

i A
Rediseiiando nuestro plan de resolucién de conflictos
de cara a la incidencia piblica

‘

Objetivo: A partir de lo apren-
dido, revisar y enriquecer los
planes de resolucién de conflic-
tos que ftienen las organiza-
ciones con las instituciones.




Momento Dinamica Tiempo
| *‘

: | ; ; 1‘
Revisando {i Trabajo en grupos: ‘,’ 1 hora
nuestros \“ Cada grupo tendrd copia del plan de incidencia que ya ha disefado en algin |
planes de momento la organizacién. |
resolucién Si no lo tiene, serd una buena oportunidad para empezar a disefiarlo. ‘

| I
de conflic- Se entregard la siguiente guia de preguntas:
tos con las ;
institu- -El problema o la demanda prioritaria que definimos ha cambiado, en qué
k sentido? ‘
clones
-Cémo ha estado nuestra organizacién interna? Qué ajustes tenemos que |
hacer? Cémo han funcionado los liderazgos para impulsar el plan?
-En cuanto al andlisis del contexto y de las relaciones de poder que estan
presentes en la demanda, hemos avanzado? Tenemos nuevos elementos?
-Qué alianzas hemos venido construyendo, qué huevas alianzas se han pre-
sentado que no fueron previstas
-En relacién a la institucién o el actor principal a la que hemos presentado
nuestra demanda (o le vamos a presentar), se ha observado alglin cambio?
-Cémo nos va con el tema de las comunicaciones?
-Sobre los recursos disponibles, hay avances?
-En el acceso a la informacién, hemos tenido problemas? Qué nuevas |
fuentes de informacién se han presentado ‘
Sacando los En plenaria cada grupo devuelve sus reflexiones 1 hora
rendiza- La facilitadora iré anotando en un papeldgrafo las ideas principales, de
gp manera que al final, para cada paso de la incidencia, se fenga un conjunto |
Jes ' de propuestas ‘

Tiempo total: 2 horas
Materiales: Papeldgrafos y marcadores.
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B CTERRE DEL MODULO

Ejercicio 18: La Islg

Maravillosa

Objetivo: Ejercitar la

imaginacién y la formulacidn
de “suefios" que sinteticen
los deseos y las aspiraciones

Dinamica

Tiempo
Ubicando Se divide el grupo en fres. 30
'm;esfr'as Se les da un papeldgrafo y marcadores de todos los colores. minutos
i1slas

Cada grupo va a planear hacer el suefio de su vida: un lugar maravilloso que
al que podria invitar a toda la gente que quiera.

Podria ganar dinero y muchas otras cosas con los planes que tiene para ese
lugar

Es: la empresa ideal, emprenderd su suefio.

Ese lugar estd en una isla.

La facilitadora indica que en cada grupo deberdn discutir:
<Cémo es esa isla,

cémo es la empresa, cémo la harian?

¢Qué elementos contiene?

Planificar el ejercicio libremente a partir de la discusién en los grupos y
dibujarlo en el papeldgrafo.




Momento Dinamica Tiempo

Cuando las participantes hayan terminado, las islas se exhibirdn en la pared. 30 min-
Compartien _ utos
do nuestras Cada grupo expone el tipo de proyecto del que se trata.
islas La facilitadora preguntard a los grupos cuales son las ventajas del proyec-

to para ser promovido hacia el publico.
Cémo se sintieron haciendo el ejercicio...

La facilitadora cierra el ejercicio con un mensaje positivo en el sentido de
que TODAS PODEMOS SER CREADORAS DE NUESTRO PROPIO SUENO

Tiempo total: una hora
Materiales: Papeldgrafos y marcadores

Ejercicio 19: Las Artesanas del Arcoiris

Objetivo: Hacer un decreto
de celebracidn por el apren-
dizaje colectivo obtenido




Momento

Dinamica

Tiempo

Preparando
la arcilla 'y
las artesa-
nas

Moldeando
la escultura

Decretando
los mensajes
positivos que
necesitamos

;
5!

Se divide el grupo en dos.
Un grupo serd la arcilla y el otro las artesanas

La arcilla tendrd diferentes colores y formas: asf, habrd una compafiera que
haciendo de arcilla representard la alegria, otra la esperanza, otra la fuerza,
otra el amor, otra el poder y asi sucesivamente.

Estas compafieras que hacen de arcilla tendrdn un rétulo en su cuerpo para
identificar las cualidades y sentimientos positivos que vamos a moldear. Se
colocan a un lado.

Las artesanas por su parte, tendrdn que ir poniéndose de acuerdo sobre la
figura en arcilla que van a moldear. Tendrén que utilizar todos los tipos (las
cualidades y sentimientos positivos).

El fema general sugerido para la escultura es:

"Lo que aprendi de esta capacitacién®

Las artesanas proceden a moldear la arcilla:

Escogen a una compafiera que hace de arcilla (una cualidad), la colocan en el
centro del salény le van dando la forma y el movimiento corporal que desean,
hasta lograr una imagen. La compafiera arcilla se queda inmdvil.

Luego las artesanas escogen otra compafiera arcilla y la colocan como parte
de la escultura que se estd formando.

La idea es que todas las arcillas sean parte de una escultura.

Cuando la escultura esté lista las artesanas se colocan a su alrededor.
La facilitadora indica que ahora todas vamos a hacer un decreto en cele-
bracién a la conclusién de esta experiencia de capacitacién.

Pide a todas las compafieras que después de ella, repitan tres veces los si-
guientes mantras:

-Yo soy el Entusiasmo de los nuevos logros personales
-Yo soy la Alegria de la construccién colectiva

-Yo soy la Inteligencia para incidir en el cambio

-Yo soy la Fuerza creadora las mujeres

-Yo soy el Amor que canta la Equidad y la Justicia

-Yo soy la Esperanza de una vida plena para las mujeres
-Yo soy el Poder de mi misma

|

5
minutos

20
minutos

10
minutos

Tiempo total: 35 minutos
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La Fundacién Arias es una organizacién no gu-
bernamental, sin fines de lucro, con sede en Costa
Rica. Fue creada en 1988 con el apoyo monetario
del Premio Nobel de la Paz, otorgado a su fun- :
dador y entonces Presidente de Costa Rica, Dr. §
Oscar Arias Sanchez, como reconocimiento a sus

esfuerzos por lograr una “paz firme y duradera” .
en Centroamérica.

Fue creada para estimular una cultura de paz y se
dedica a promover la democracia, la igualdad de
género, el desarme y la desmilitarizacion.

Apartado postal: 8-6410-1000 San Jos¢, Costa Rica
B Tel.: (506) 224-1919 - Fax: (506) 224-4949
Email: info@arias.or.cr - Sitio web: http://www.arias.or.cr
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