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Negociacion y Discapacidad

V¥ _Presentacion

La presente publicacion es producto del interés del ente rector en discapacidad (el Consejo
Nacional de Rehabilitacion y Educacion Especial) y la Agencia Internacional de
Cooperacion del Japon en fomentar el desarrollo comunal de las personas con discapacidad.

En busqueda de este objetivo, se planificO una serie de sesiones de trabajo con
asociaciones y grupos de y para personas con discapacidad en diferentes zonas del
pais.

Con base en una guia elaborada para el desarrollo de esta experiencia, el consultor
Rodrigo Jiménez elabora la metodologia que se presenta en este documento. Una vez
disefiados los modulos, estos fueron validados con los grupos en ocho sesiones de
trabajo.

El resultado de todo este proceso lo tiene usted en sus manos. Esperamos que el
documento logre su objetivo principal: otorgar herramientas para el desarrollo
organizacional de grupos de personas con discapacidad o sus defensores.

Agradecemos a todos aquellos que hicieron posible este documento, en particular a
las personas que participaron en el proceso de validacién de Curridabat, Guarari,
Orotina, San José y Alajuela. Sin su compromiso y participacidon no hubiese sido
posible disefar este manual. También extendemos un agradecimiento a la licenciada
Katia Escalante Barboza, que enriqueci6 el documento con sus conocimientos.
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Negociacion y Discapacidad

¥V _Introduccion

La forma en que resolvemos los conflictos puede analizarse desde diferentes
perspectivas: desde el ejercicio del poder, la forma de relacionarse en sociedad o el
camino para lograr la felicidad.

La negociacion se ha convertido en el mecanismo mas civilizado y practico para
resolver conflictos. La convivencia social nos ha ensefiado que esta presente en las
relaciones familiares, comerciales, politicas, econdmicas y afectivas, como el
mecanismo mas usado para resolver conflictos.

Los seres humanos aprendemos a negociar. Adquirimos este conocimiento de
acuerdo con la cultura en la que nos desarrollamos, bajo distintas variantes (sexo,
edad, condicién econdmica, religidn, etc.).

La discapacidad es un factor que influird en la forma que negociamos: no es lo
mismo haber nacido con una discapacidad que haberla adquirido para efectos de la
negociacion e, inclusive, las diversas percepciones segun la discapacidad también
podran influir en formas, mecanismos, estrategias y habilidades que desarrollamos
para negociar, mediar o conciliar.

El presente documento penetra en las diversas estrategias de negociacion desde la
perspectiva de la discapacidad, considerando la descalificacién, desigualdad y
discriminacion presentes en la sociedad contra la poblacién con discapacidad. La
percepcion, la comunicacién, el manejo de emociones y la autoestima se ven
impactadas por la desigualdad, la diferencia y la sumision.

Partiendo del fuero interno y de las construcciones sociales, se analiza lo social versus
lo personal y viceversa, con el objeto de brindar herramientas que permitan a quien
negocia asumir una posicion de igualdad y equidad, requisito fundamental para
asegurar un proceso exitoso.
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Negociacion y Discapacidad

V¥V Aspectos Organizativos

Algunas recomendaciones que se consideran bdsicas para la efecucion de la actividad son
las siguientes:

Antes del taller se recomienda:

1. Conocer las caracteristicas y quehaceres de las personas participantes, asi como
de las organizaciones involucradas en las acciones comunitarias.

2. Integrar un equipo de trabajo que asuma la labor organizativa y facilitadora en
un ambiente de compaierismo y apoyo mutuo. Cada integrante debera tener
conocimiento previo de los temas, experiencia en la conduccion de grupos y
lenguaje fluido. Asimismo, debera incentivar el trabajo cooperativo y
participativo y orientar al grupo para que desarrolle sus propios procesos.
Aunque se distribuyan las tareas, es importante que todo el equipo las conozca
en su totalidad, de manera que cada miembro esté preparado y dispuesto a
asumirlas si el grupo lo decide.

3. Elaborar un presupuesto, de acuerdo con las necesidades del taller, que
contemple basicamente:

- Alimentacion (insumos, preparacion o compra de servicios)

- Transporte de participantes y facilitadores (as)

- Materiales

- Imprevistos

- Servicios de apoyo

4. Verificar que la sala donde se desarrollard la actividad sea amplia, accesible y
permita realizar trabajos en grupo y subgrupos.

5. Elaborar la agenda, las guias y los materiales necesarios para el taller.

6. Tomar en cuenta la diversidad de las personas participantes en la reproduccion
de los instrumentos de registro y los materiales que se utilizardn durante el taller.
En el caso de la poblacion no vidente, tener disponible el material en braille o
casetes y, para las personas con deficiencias auditivas, contratar a un intérprete
en lenguaje de sefias.

7. En lo posible, conocer las caracteristicas y el quehacer de las personas
participantes y de las organizaciones a las que pertenecen.

Durante el taller se recomienda:
1. Instalar un puesto de recepcidn para el registro de participantes. Es importante
que uno (a) de los (as) facilitadores (as) reciba a las personas participantes y las
oriente.
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2. Proporcionar a los participantes en todo momento las indicaciones necesarias,
entre ellas: horarios, ubicaciéon de los servicios, programa de actividades,
espacios donde se realizaran las actividades.

3. Registrar, en todo momento, los aportes de ideas, los temas de discusion y las
demas experiencias que se desarrollen en los grupos.

4, Controlar y respetar el tiempo de cada sesion.

S. Orientar a las personas para la obtencion de los logros.

6. Realizar al final de cada sesidon una sintesis, a cargo de una persona

facilitadora, tomando en cuenta los aportes, el resultado de cada experiencia y
el objetivo propuesto para cada sesion.
7. Intercambiar los roles entre los (as) facilitadores (as), de manera que se apoyen
mutuamente mientras estén a cargo de una actividad determinada. Por
ejemplo: uno dirige la discusion o la sesidn plenaria, otro toma apuntes sobre
los principales aportes para realizar la sintesis de la sesion respectiva y otros
preparan la actividad siguiente.
Realizar una evaluacion con los participantes al final del taller (ver anexo 1).
Efectuar una autoevaluacion de los (as) facilitadores (as) (anexo 2).
0. Confeccionar los certificados.

Do X

C. Después del taller se recomienda:

1. Sistematizar la experiencia, lo cual implica describir e interpretar de manera
ordenada los logros, en términos de los objetivos planteados. Los mismos anexos
serviran para la tarea de ordenar los resultados.
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v Recomendaciones Metodologicas

Tiempo: para cada sesidon se ha asignado un tiempo aproximado. El (1a) facilitador (a)
debe controlarlo durante su ejecucion.

Naturaleza del grupo: es recomendable que el grupo no sobrepase las veinte personas
y que exista alguna uniformidad respecto a intereses, lenguaje y conocimientos.

Facilitador (a): debe tener conocimientos previos sobre el tema, estudiar el presente
documento antes de su ejecucion y tener experiencia en el manejo grupal. También
debe utilizar un lenguaje sencillo.

Adaptacion del material: Conforme al perfil social de los participantes, los (as)
facilitadores (es) deberan seleccionar las tarjetas que se consideren aptas para la
comunidad y modificar el lenguaje si fuese necesario.

11
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V¥V _Estructura

Este manual esta estructurado sobre la base de cuatro modulos. El primero es una
herramienta para iniciar la actividad y los otros se dividen en subtemas.

Cada modulo sefiala el objetivo, los recursos materiales y humanos que se requieren,
el tiempo aproximado de duracion de la actividad, las lecturas que se adjuntan en el
manual y los pasos que deben seguirse:

o El Objetivo General indica lo que se pretende lograr con el desarrollo de cada uno de
los médulos.

e Los Recursos Humanos se refieren a la participacién de personas requerida para
desarrollar el proceso de capacitacion. En este manual se sugiere que haya dos
personas facilitadoras durante toda la actividad.

e Los Recursos Materiales son los apoyos didacticos (anexos y transparencias). Tanto
los anexos como las transparencias estdn numeradas de modo de que sea facil su
ubicacion en el manual. Igualmente, todas las transparencias estan reproducidas al
final de cada moédulo. Si no se dispone de retroproyector, se deben preparar
papelografos con el mismo contenido de cada una de las transparencias.

e Las Lecturas de Apoyo son textos que se incluyen en los modulos y que sirven de
apoyo para cada tema. Es muy importante que los (as) facilitadores (as) las lean y
estudien antes del taller. En la medida de lo posible, se recomienda entregar estas
lecturas a cada persona que participa del taller.

e El Tiempo indica la duracién aproximada para impartir cada uno de los médulos.
e Los Pasos a seguir son los que marcan el desarrollo de la actividad de capacitacion.
En estos pasos se encuentran sefialadas las dindmicas, los ejercicios, los contenidos

de las transparencias y los anexos necesarios para apoyar la labor de los (as)
facilitadores (as).

13
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V¥ _Primer Tema

Conociéndonos

OBJETIVO
Conocer a las personas que participan en el taller.

RECURSOS HUMANOS
Facilitadores (as) y participantes.

.@ﬁ RECURSOS MATERIALES
= Transparencia 1

‘[7/“’ TIEMPO APROXIMADO: 20 minutos

Pasos a seguir

Paso 1

Solicite a cada persona que se presente indicando su nombre, el lugar donde vive y
las razones de su participacion en el taller. Anote en un papeldgrafo los comentarios.

Paso 2

Pregunte a varias personas si antes de llegar al taller hicieron alguna negociacion.

Paso 3

Utilice la transparencia 1 para exponer los objetivos del taller y comparelos con las

expectativas expresadas por las personas participantes.

15
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TRANSPARENCIA 1

1. Comprender la influencia que tiene
el proceso de socializacion en la forma
de resolver conflictos de los seres
humanos.

2. Conocer las bases de la negociacion
como forma para resolver conflictos.

3. Conocer los requisitos personales
para negociar.

4. Adquirir destrezas para la
promocion de requisitos personales
para negociar.

5. Conocer el proceso de Ila
negociacion.

16
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V_Segundo Tema

Buscando alcanzar nuestros intereses

E OBJET;’O

1. Comprender la influencia que tiene el proceso de socializacidén en
la forma de resolver conflictos de los seres humanos.
Conocer las bases de la negociacién como forma para resolver conflictos:

N

Y] RECURSOS HUMANOS
Facilitadores (as) y participantes.

RECURSOS MATERIALES
Anexolaé6
Transparencias 2 a 14

oS

LECTURAS DE APOYO
Lectura No. 1. Discapacidad e igualdad
Lectura No. 2. Los elementos basicos de una negociacion

g

TIEMPO APROXIMADO: 5 horas

PASOS A SEGUIR

Si es posible, se invitard a alguna persona muy reconocida en el dmbito de la
discapacidad con el fin de que dicte una conferencia magistral sobre los derechos
humanos de las personas con discapacidad, el proceso de socializacion y los rasgos
de violencia, opresion y discriminacion del sistema patriarcal.

Si no se cuenta con esa posibilidad, uno (a) de los (as) facilitadores (as) podra realizar
una exposicion basada en la Lectura numero 1 sobre igualdad y proceso de

17
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socializacion en la poblacion con discapacidad. Debe utilizar las transparencias 2 a la

Paso 2

I.\]

Entregue a cada participante el anexo 1 (situaciones conflictivas en la infancia), el
anexo 2 (situaciones conflictivas en la adolescencia) y el anexo 3 (situaciones
conflictivas en la edad adulta). Cada persona debera llenar en forma individual los
tres anexos.

Paso 3

Divida a los participantes en cuatro grupos conforme a su discapacidad. Indique a
los subgrupos que deberan analizar los anexos entregados (1, 2 y 3), determinando
en cada situacion conforme a las respuestas individuales como resolverian el
conflicto los nifios-nifias, las jovenes y los jovenes o mujeres y hombres tomando en
cuenta la discapacidad y si existen cambios cuando se adquiere la discapacidad segin
sea el caso. Cada grupo deberd nombrar una persona para exponer los resultados de
la discusion.

Paso 4

Convoque al grupo en plenario. Cada persona expondra sus conclusiones siguiendo
el orden nifiez, adolescencia y edad adulta. En el papeldgrafo, haga dos columnas,
una para el género femenino y otra para el género masculino. En ellas, anote los
comentarios de los participantes. Segun la discapacidad, identifique diferencias y
similitudes existentes. Analice los resultados desde la perspectiva de género y la
discapacidad.

Paso 5

Divida a las personas participantes en cuatro grupos y soliciteles que contesten las
preguntas del anexo 4 y nombren una persona relatora para exponer las respuestas.

Paso 6

Solicite a las personas relatoras que en plenario expongan las respuestas dadas por los
grupos. Utilice las transparencias 8 a 10 para apoyar la exposicion de los grupos.

Paso 7

Narre situaciones del dia anterior en las que usted haya negociado, tanto en el ambito
publico (trabajo o comunidad) como en el privado (casa). Ejemplos: la compra de un
articulo, la ida a una fiesta, la distribucidén de labores en la casa, etc.

Solicite a varios participantes que narren situaciones donde han negociado.

18
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Paso 8

Pegue un papelografo o utilice la transparencia 11 en la que haya transcrito el
significado de ceder e imponer. Conforme a las definiciones, pregunte a las personas
participantes cudl es la forma mas usada por los hombres para revolver un conflicto,
cudl es la mas utilizada por las mujeres y cudl la mas usada por las personas con
discapacidad. Genere un debate al respecto.

Paso 9

Utilice la transparencia 12 y el anexo 5 y explique como el ceder y el imponer se
reflejan en algunas formas de negociacion utilizadas.

Paso 10

Solicite a las personas participantes que cierren los 0jos y durante un minuto piensen
en un conflicto en el que hayan cedido y uno en que se hayan impuesto. Pidales que
identifiquen lo que sintieron. Motive a las personas participantes para que compartan
sus experiencias. Escriba en el papeldgrafo las situaciones y los sentimientos que se
generaron en el caso de ceder.

Paso 11

Conforme a las experiencias expuestas. Haga las siguientes preguntas a las personas
participantes en plenario:

(En que ocasiones es conveniente ceder?

(Cuando el ceder se convierte en una forma de violencia?

Utilice la técnica de la lluvia de ideas y anote las diferentes respuestas en un
papeldgrafo.

Paso 12

Haga un comentario relacionando las respuestas dadas por las personas participantes.
Utilice las transparencias 13 y 14.

Paso 13

Divida a las personas participantes en cuatro grupos y entrégueles el anexo 6.

19
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Paso 14
Solicite a las personas relatoras de cada grupo que expongan los resultados del

trabajo del paso anterior. Escriba en un papelografo las recomendaciones dadas y
abra un periodo de reflexion.

Paso 15

Divida a los participantes en cinco grupos. Cada grupo deberd representar una
situacion conflictiva donde una de las partes se impone a la otra en las siguientes
relaciones: pareja, laborales, amistad, comunidad, etc.

Paso 16

Una vez representadas las situaciones, abra un espacio donde las personas
participantes expresen coOmo se sintieron imponiéndose y cOmo creen que se sienten
las personas a las que se impusieron.

Paso 17

Conforme a las experiencias expuestas. Haga las siguientes preguntas a las personas
participantes:

(En qué ocasiones es conveniente imponerse?
(Cuando el imponerse se convierte en una forma de violencia?

Utilice la técnica de la lluvia de ideas y anote las diferentes respuestas en un
papelografo.

20
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ANEXO 1

SITUACIONES CONFLICTIVAS EN LA NINEZ

Sexo: Mujer ___ Hombre
Discapacidad en esa etapa de la vida:
Motora Visual Auditiva Emocional

Lea la situacion y determine como se resolveria. Se adjunta un listado de formas de
enfrentar el conflicto.

Situacion Solucion

Que no lo (a) incluyan en un juego

Que los (as) otros (as) nifios (as) se
burlen de usted

Que lo (a) vean con curiosidad

Que sus papas no lo (a) dejen hacer
algo que usted puede realizar

Que no le entiendan lo que usted
quiere expresar

Que le den una reprimenda injusta

Que le pregunten a otra persona
algo que usted puede responder

Que lo (a) traten con lastima

Que no pueda hacer algo que un
grupo de nifios (as) esta haciendo

Que no pueda entrar a un lugar

ALGUNAS FORMAS DE RESOLVER LA SITUACION

Rogando Amenazando Revelandose
Usando la fuerza Imponiendo lo que desea Escapando
Aislandose Aceptando Confrontando
Llorando Mintiendo

21
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ANEXO 2

SITUACIONES CONFLICTIVAS EN LA ADOLESCENCIA

Sexo: Mujer _ Hombre
Discapacidad en esa etapa de la vida:
Motora Visual Auditiva Emocional

Lea la situacion y determine cOmo se resolveria. Se adjunta un listado de formas de
enfrentar el conflicto.

Situacion Solucion

Que no lo (a) participen en una
actividad.

Que los (as) otros (as) jovenes se
burlen de usted

Que lo (a) vean con curiosidad

Que sus papas no lo (a) dejen hacer
algo que usted puede realizar

Que no le entiendan lo que usted
quiere expresar

Que le den una reprimenda injusta

Que le pregunten a otra persona
algo que usted puede responder

Que lo (a) traten con lastima

Que no pueda hacer algo que un
grupo de jovenes estd haciendo

Que no pueda entrar a un lugar

ALGUNAS FORMAS DE RESOLVER LA SITUACION

Rogando Amenazando Revelandose
Usando la fuerza Imponiendo lo que desea Escapando
Aislandose Aceptando Confrontando
Llorando Mintiendo Dialogando
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ANEXO 3

SITUACIONES CONFLICTIVAS EN LA EDAD ADULTA

Sexo: Mujer __ Hombre
Discapacidad en esa etapa de la vida:
Motora Visual Auditiva Emocional

Lea la situacion y determine cOmo se resolveria. Se adjunta un listado de formas de
enfrentar el conflicto.

Situacion Solucion

Que no lo (a) participen en una
actividad

Que se burlen de su discapacidad

Que lo (a) vean con curiosidad

Que la gente que esta cerca de usted
no lo (a) deje hacer algo que usted
puede realizar

Que no le entiendan lo que usted
quiere expresar

Que le den una reprimenda injusta

Que le pregunten a otra persona algo
que usted puede responde

Que lo (a) traten con lastima

Que no pueda hacer algo que un
grupo de amigos (as) esta haciendo

Que no pueda entrar a un lugar

FORMAS DE RESOLVER LA SITUACION

Rogando Amenazando Reveldndose
Usando la fuerza Imponiendo lo que desea Escapando
Aislandose Aceptando Confrontando
Llorando Mintiendo Dialogando
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ANEXO 4

Respondan las siguientes preguntas. Nombren una persona
relatora para que exponga las respuestas dadas por el
grupo.

» (Qué es negociar?

» ;Qué no es negociable?

» ;Es ético negociar?

» (Cuales son los objetivos de un proceso de negociacion?

24
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ANEXO 5

Los seres humanos pueden asumir diversas posiciones para resolver un
conflicto, por ejemplo la negociacion suave y la dura, dos formas
extremas de resolver el conflicto. En ellas, los participantes de la
negociaciéon pueden asumir papeles de adversarios (as) o amigos (as),
buscar metas diversas como la victoria o el acuerdo por si mismo o
normas de comportamiento mas amenazantes o condescendientes.

La negociacion dura se caracteriza por los comportamientos que deben
seguir las personas que dominan y tienen poder para resolver sus
conflictos. Corresponde a lo que se espera de una “persona con poder”:
no ceder, presionar, desconfiar, amenazar y tratar de imponer su posicion
con el objeto de obtener la victoria. Por otro lado, la negociacidén suave
representa la forma en que las personas que sufren de discriminacion han
aprendido a resolver sus conflictos: ceder, no confrontar, callar y no
expresar sus deseos.

Ninguna de estas formas de negociacion resuelve el conflicto social, ya
que subsiste la insatisfaccion de una de las partes. Por ejemplo, si ambas
personas asumen la negociacion dura, dificilmente llegaran a un acuerdo.
Si una asume un papel duro y la otra suave, la persona que negocid
suavemente no lograra satisfacer sus verdaderas necesidades. Por altimo,
si ambas posiciones son suaves podra darse que ninguna de las partes se
encuentre plenamente satisfecha.

Es por ello que lo recomendable es asumir una posicion equilibrada,
conforme a la situacidon de la negociacion dura y suave. Este balance es el
que hace al (a la) buen (a) negociador (a). Para ello, el (la) buen (a)
negociador (a) deberd buscar un acuerdo satisfactorio con respecto a sus
intereses y el proceso. Ello conlleva que sea eficiente y, por lo tanto,
amigable.’

! Escalante Barboza y Jiménez Sandoval. 2003. Negociacion con perspectiva de género. San José: ILANUD.
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ANEXO 6

Lean individualmente algunas de las formas de violencia que se pueden dar en el ceder
aplacatorio.

Haga memoria sobre situaciones en las que usted ha sido victima de estas formas de
violencia e identifique cudles han sido las emociones o sentimientos que ha vivido.

Compartan, si asi lo desean, situaciones donde han vivido estas formas de violencia.

En grupo, discutan qué recomendaciones darian para evitar que se den este tipo de actos de
violencia.

Nombren una persona relatora para que expongan las recomendaciones del grupo.

>

Silencio autoimpuesto: las personas con discapacidad ahogan sus emociones,
disimulan actitudes y encubren pensamientos por temor a provocar disgusto,
malestar o incomodidad a la otra persona. La violencia se da en un espacio
invisible pues se reprimen emociones y se encubren actitudes. Es violencia
emocional.

Autopostergacion: con el objeto de evitar conflictos, la persona con
discapacidad posterga sus deseos e intereses, ya sea en aras de la felicidad de
aquellos que ama o por miedo y temores. El resultado final es un reparto poco
equitativo de las oportunidades. El tiempo pasa y las oportunidades se pierden.
Cuando la persona se da cuenta, ya el momento paso.

Dependencia: se utilizan los temores para lograr la servidumbre. “Te quiero
mucho, eres lo mas importante para mi”, “yo soy la que te cuido y te protejo”.
Para la persona con discapacidad, cualquier contradiccion la hard perder el
afecto o el carino del ser querido. La dependencia se refleja por medio del
ceder aplacatorio, convirtiéndose en otra forma mas de violencia emocional
contra la persona que cede.

La creencia de no merecerlo: los prejuicios, los estereotipos y el entorno social
hacen creer a las personas con discapacidad que no merecen gozar de las
oportunidades y que no deben luchar ni reclamar por ellas.

El engano: surge de dos papeles tradicionales impuestos a las personas con
discapacidad. Uno es que sean considerados conflictivos por no “gozar de la
felicidad plena”, el otro es que sean considerados buenos “por no reclamar o
hacer cosas que cualquier persona hace”. En ambas situaciones, las personas
con discapacidad ceden a sus derecho, ya sea para no ser calificadas de

conflictivas o para no perder su “su medalla al mérito”.?

% Escalante Barboza y Jiménez Sandoval. 2003. Negociacion con perspectiva de género. San José: ILANUD.
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TRANSPARENCIA 2

PERSONAS SIN PERSONAS CON
DISCAPACIDAD DISCAPACIDAD
NORMAL ANORMAL
PRODUCTIVO IMPRODUCTIVO
DOMINANTE DOMINADO
UTIL INUTIL
INDEPENDIENTE DEPENDIENTE
ACTIVO PASIVO
SIN PROBLEMAS = PROBLEMATICO
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TRANSPARENCIA 3

DISCAPACIDAD

Término genérico que incluye
deficiencias en las funciones
corporales y en las estructuras
Corporales, limitaciones en la
actividad y restricciones en la

participacion. Indica los aspectos
negativos de la interaccion entre
un 1individuo (con una
“condicion de salud”) y sus
factores contextuales (factores
ambientales y personales).’
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TRANSPARENCIA 4

PATRIARCADO

“Sistema jerarquico de relaciones sociales,
politicas y econOmicas que, tomando como
excusa diferencias bioldgicas y corporales,
establece, reproduce y mantiene a un
paradigma de hombre como parametro de
la humanidad, otorgandole una serie de
privilegios e institucionalizando su dominio
sobre aquellos seres humanos que rompen
con el paradigma establecido. Esta opresion
se manifiesta de diferentes maneras en
distintas sociedades en todos los ambitos en
que se desarrolla la vida y entrelazandose
factores como la preferencia sexual, la
edad, la etnia, la clase, la religidn, la
discapacidad’.
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TRANSPARENCIA 5

Instituciones Patriarcales

Infraestructura Ausencia de
rampas, puertas
anchas,
agarraderas,
etc.
Informacion y
comunicacion Ausencia de
lenguaje de
senias o
documentos
Educacion en braille, etc.

Ausencia de
adecuaciones
curriculares.
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TRANSPARENCIA 6

DISCRIMINACION
CONTRA PERSONAS CON
DISCAPACIDAD

El término discriminacion contra las
personas con discapacidad significa toda
distincidn, exclusion o restriccion basada

en una discapacidad, antecedente de

discapacidad, consecuencia de una
discapacidad anterior o percepcion de una
discapacidad presente o pasada, que tenga
el efecto o proposito de impedir o anular
el reconocimiento, el goce o el ejercicio,
por parte de las personas con
discapacidad, de sus derechos humanos y
libertades fundamentales'.
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TRANSPARENCIA 7

MANIFESTACIONES DEL
MINUSVALISMO'

»  Normalismo
» Invisibilizacion de las necesidades
de las personas con discapacidad
Odio hacia las personas con
discapacidad
Sobregeneralizacion
Sobreespecificidad
Insensibilidad a la discapacidad
Doble parametro
Obligacion de ser de las personas
con discapacidad conforme a los
roles sociales
Dependencia
Lastima
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TRANSPARENCIA 8

NEGOCIACION:

“Mecanismo en el que dos o mas
partes, previo reconocimiento de sus
divergencias, dialogan directamente
y deciden intentar llegar a un
acuerdo sobre un asunto o disputa.”

“Interaccion entre dos o mas
personas que desean O necesitan
algo reciprocamente.”

“Proceso por el cual las partes
Iinteresadas coordinan un
intercambio...”

Una negociacidon no puede violar un
derecho humano.
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TRANSPARENCIA 9

;QUE ES UN BUEN
RESULTADO EN UNA
NEGOCIACION?

» Los intereses de las partes
fueron satisfechos a un nivel
aceptable?

>  (Se “compartio el pastel”?
» Larelacion entre las partes

mejoro o, al menos, no
empeoro?
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TRANSPARENCIA 10

TIPOS DE NEGOCIACION!

NEGOCIACION |NEGOCIACION
ASISTIDA INASISTIDA

» Mediacion » Negociacion
> Conciliacion directa
> Mecanismos

Hibridos:
Mediaci6n,conciliacion

33



Negociacion y Discapacidad

TRANSPARENCIA 11

PRINCIPIOS

CEDER
Dar, transferir, traspasar a otra
persona un derecho, accidn o

interes.

IMPONER
Hacer valer autoridad o poderio.
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TRANSPARENCIA 12

NEGOCIACION SUAVE /
DURA’

NEGOCIACION | NEGOCIACION

SUAVE DURA
Papeles |Amigos (as) Adversarios (as)
Metas |Acuerdo Victoria

Normas [Cambia posicion Profundiza en su
estandar facilmente posiciOn

Ofrece Amenaza

Confia Desconfia

Evita confrontamiento (Gana confrontamiento
Cede ante la presion  [Presiona

3 INCAE. 1998. Estrategias de Negociacién . Managua.
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TRANSPARENCIA 13

CEDER ESTRATEGICO'

El CEDER ESTRATEGICO se da
conforme a las siguientes situaciones:

v Cuando se reconoce que no se tenia
razon.
v" Cuando se cede a cambio de algo.

El ceder estratégico es muy utilizado
en cualquier negociacion para llegar a

un arreglo.
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TRANSPARENCIA 14

El CEDER APLACATORIO
responde a miedos y temores. La
condescendencia termina
convirtiéndose en sumision por parte
de la persona que cede.

En el CEDER APLACATORIO se
acumulan muchos resentimientos.
La persona cede espacios, posterga
proyectos, hace concesiones, tolera

dependencias y silencia opiniones'.
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LECTURA 1

DISCAPACIDAD E IGUALDAD

Por Rodrigo Jiménez Sandoval

La sociedad occidental ha estructurado la explicacion del mundo desde un
pensamiento dicotémico. De esta manera sabemos lo que es bueno o malo, lo que es
bello o feo y asi se van relacionando los diversos aspectos de la vida en sociedad.

Las relaciones de poder han utilizado esta estructura de pensamiento para clasificar
y encasillar a los seres humanos. Los hombres seran todo lo contrario a las mujeres,
los adultos a los nifios, los blancos a los negros y asi con todos los grupos
poblacionales.

El colectivo de personas con discapacidad® no se escapa a ello y de esa manera se va
construyendo su imagen colectiva envuelta de una serie de roles y estereotipos
discriminantes, en relacion a lo que se ha construido como el modelo humano. De
esa manera, las personas con discapacidad se consideran anormales, improductivas,
inutiles, dominadas, dependientes, pasivas y problematicas, mientras que el modelo
humano de las personas que no tienen una discapacidad las supone normales,
productivas, utiles, dominantes, independientes, activas y nada problematicas. Bajo
esta clasificacion se estructuran las relaciones de poder. Aquellos que estan mas cerca
del paradigma tendran mas poder y gozaran de privilegios sobre las personas que
estan alejadas del modelo.

Esta es la sociedad patriarcal que es un sistema jerarquico de relaciones sociales,
politicas y econdmicas que, tomando como excusa diferencias biologicas y
corporales, establece, reproduce y mantiene un paradigma de hombre como
parametro de la humanidad, otorgandole wuna serie de privilegios e
institucionalizando su dominio sobre aquellos seres humanos que rompen con el
paradigma establecido. Esta opresién se manifiesta de diferentes maneras, en
distintas sociedades, en todos los ambitos en que se desarrolla la vida y junto a

* Discapacidad: término genérico que incluye deficiencias en las funciones corporales y en las estructuras corporales,
limitaciones en la actividad y restricciones en la participacion. Indica los aspectos negativos de la interaccion entre un
individuo y sus factores contextuales ambientales y personales.
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factores como la preferencia sexual, la edad, la etnia la clase, la religion o la
discapacidad.

Sumado a esto, un engranaje de instituciones patriarcales refuerza la jerarquia social
que justifica la desigualdad, la discriminacion y la violencia contra las poblaciones
tradicionalmente discriminadas. En el caso de las personas con discapacidad, estas
instituciones son: la educacidén, con el sistema segregado y la ausencia de
adecuaciones curriculares; la arquitectura, sin rampas, con puertas inaccesibles, con
la ausencia de ascensores; la comunicacion e informacion, que desconoce el braille, el
lenguaje de sefias o la comunicacion alternativa. La familia es otra de estas
Instituciones, con la sobreproteccion y la divisidn y el encasillamiento del trabajo de
las personas con discapacidad.

Las instituciones han sido utilizadas por el patriarcado para mantener este status quo,
reforzando los papeles y estereotipos sociales contra las personas con discapacidad.
De este modo, sutilmente va construyendo una tela de arafa ideologica que influye
en el inconsciente colectivo de nuestras sociedades.

Los papeles y estereotipos son clasificaciones falsas basadas en valoraciones sociales
construidas por las estructuras de poder para mantener el dominio de un sector
social, estructurando la creencia de que todos los miembros de un determinado
colectivo tienen las mismas caracteristicas. De esta manera se encasillan los
comportamientos, las actitudes y los valores de las personas con discapacidad, con lo
cual se incide en el goce y el disfrute de sus derechos humanos.

Los papeles y estereotipos que se encuentran con mas frecuencia presentes contra las
personas con discapacidad son:

La persona con discapacidad calificada de villana o malvada

La persona con discapacidad que nunca crece y siempre tiene que estar protegida
La persona con discapacidad idealizada como un héroe

La persona con discapacidad calificada de torpe

La persona con discapacidad que inspira lastima

La persona con discapacidad calificada de violenta

Todo ello refuerza la discriminacion por razones de discapacidad, entendiéndose
conforme a la Convencion interamericana sobre todas las formas de discriminacion contra las
personas con discapacidad.

“El término discriminacion contra las personas con discapacidad significa toda
distincion, exclusion o restriccion basada en una discapacidad, antecedente de
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discapacidad, consecuencia de discapacidad anterior o percepcion de una discapacidad
presente o pasada, que tenga el efecto o proposito de impedir o anular el reconocimiento,
goce o ejercicio por parte de las personas con discapacidad, de sus derechos humanos y
libertades fundamentales”

Sera fundamental identificar las distintas formas en que se manifiesta la
discriminacion contra las personas con discapacidad tomando el ejemplo del ambito
educativo:

1. Normalismo: se da cuando un asunto se enfoca desde la perspectiva de las personas
que no tienen una discapacidad, presentando la experiencia de esta poblacion como
central y exclusiva de la vivencia humana y, por ende, como la mas relevante. Una
forma de normalismo en la educacion es pensar que todos aprendemos de la misma
manera y rehusar a implementar adecuaciones curriculares.

2. Invisibilizacion de las necesidades especiales: es la imposibilidad de ver las
necesidades y experiencias de las personas con discapacidad. La falta de acceso
arquitectonico o de informacioén son formas muy usuales que se dan en los centros
de ensefianza.

3. El odio a las personas con discapacidad: consiste en el repudio u odio a las personas
con discapacidad. Se manifiesta con la segregacion y la descalificacion de estas en el
proceso de aprendizaje.

4. Sobregeneralizacion: se da cuando en un estudio, teoria o texto, solo se analiza la
conducta de las personas sin discapacidad, pero se presentan los resultados, el analisis
o el mensaje como validos para todas las personas. Se disefia una prueba de
evaluacion y no se piensa en la diversidad de poblacién que la tomara.

5. Sobrespecificidad: consiste en presentar como especifico de las personas con
discapacidad, ciertas necesidades, actitudes e intereses que en realidad son
compartidas por otros grupos sociales. La implementacion de una adecuacidén
curricular, por ejemplo, no necesariamente beneficia a la persona con discapacidad
sino a todos los integrantes de un aula educativa.’

6. Insensibilidad a la discapacidad: se presenta cuando se ignora la discapacidad como
una variable socialmente importante y valida, o sea, cuando no se toman en cuenta
los distintos lugares que ocupan las personas con discapacidad en la estructura social,
el mayor o menor poder de que disponen en razon de su discapacidad, etc. Esta

> Alda Facio Cuando el Género Suena Cambios Trae ILANUD San José Costa Rica 2003
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insensibilidad es muy usual en los contenidos curriculares que casi nunca incorporan
temas de interés para las personas con discapacidad.

7. Doble parametro: se presenta cuando una misma conducta, una situacidon o
caracteristica humana, es valorada o evaluada con distintos parametros o distintos
Instrumentos para una persona sin discapacidad y otra con discapacidad. El ejemplo
mas usual es desvalorizar la posibilidad de aprendizaje de las personas con
discapacidad siendo condescendientes y bajando la calidad educativa.

8. Deber ser de las personas con discapacidad: consiste en partir de que hay conductas o
caracteristicas humanas mas apropiadas para las personas con discapacidad. Las
personas con discapacidad deben realizar los siguientes trabajos: computacion,
electronica, manualidades, etc. Esa va a ser su oferta educativa.

9. Dependencia: consiste en la identificacion de las personas con discapacidad como
seres humanos dependientes. Algunos ejemplos son la imposibilidad de realizar
determinados ejercicios en el aula, el siempre estar pendiente de la persona, etc.

10. Actitud de lastima: tener lastima de las personas con discapacidad. Se manifiesta
con las actitudes tanto del docente como de sus compafneros que descalifican a las
personas con discapacidad.

Con el objeto de romper con este sistema, un paso fundamental es la valoracion de
las diferencias bajo el lema “todos somos igualmente diferentes”. Empezamos a
apreciar las diversas perspectivas que pueden tener las mujeres, los (as) adultos (as)
mayores, las personas con discapacidad, las minorias étnicas, los (as) nifios (as), etc.
Aprendemos a ser tolerantes, solidarios y respetuosos de los derechos humanos.

Para el caso de las personas con discapacidad, la no segregacion en centros
educativos, laborales, recreativos y familiares, es un paso vital para romper con las
miradas lastimeras y las actitudes de sobreproteccion que discriminan, violentan y
oprimen a esta poblacion. Se requiere de voluntad politica para construir una
sociedad que asegure la igualdad de oportunidades: centros urbanos con aceras
anchas, lisas, rampas en las esquinas, semaforos con dispositivos visuales y auditivos,
ubicacién adecuada de parquimetros, hidrantes, postes, etc.; edificios con puertas y
bafos accesibles, ascensores amplios y sefializacion en braille y auditiva; viviendas
con fregaderos, lavaderos, perillas de puerta y ventanas a una determinada altura;
puertas y bafios anchas para el ingreso y movilizacion de sillas de ruedas y otros
equipos de apoyo para personas sordas y ciegas; adaptaciones curriculares servicios
de apoyo educativo, personal capacitado y calidad en la ensefianza para el acceso a
la educacidn; servicios de salud descentralizados de calidad y ayudas técnicas que
garanticen la autonomia de las personas con discapacidad para asegurar el derecho a
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la salud; medios de transporte que permitan la movilizacion de los (as) usuarios (as)
con discapacidad; terminales terrestres, maritimas, aéreas y ferroviarias con ciertas
especificaciones como franjas antiderrapantes, sistema de informacion visual y por
megafonos, etc, supresion de los dispositivos que impiden el acceso en el abordaje
como trompos, barras; reserva de asientos en autobuses; informacion visual y
auditiva en el propio autobus, puertas y gradas accesibles, etc; taxis adaptados a las
necesidades de personas en sillas de ruedas, areas especificas de estacionamiento para
personas que tengan dificultades en su movilidad; informacién suministrada en
lenguaje de sefas o braille; una sociedad que presente a las personas con
discapacidad con respeto y rompiendo con los roles y estereotipos discriminantes.
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LECTURA 2

LOS ELEMENTOS BA SICOS DE
UNA NEGOCIACION?

Por Roman Velasco Partida

1. Generalidades

El cardcter complejo de la negociacion es una consecuencia necesaria de la
interrelacion de los diversos elementos que componen su estructura. En un proceso
de negociacién tenemos a distintos actores o partes que buscan una solucién que
satisfaga sus intereses en juego. Usted debe comprender que negociar es un acto
integral de comportamiento y en ¢él, el negociador deberia saber cuales son sus
habilidades, sus debilidades y fortalezas, con el fin de poder apoyar o ser apoyado en
un equipo de trabajo.

El negociar en equipo, por esta razon, es la tendencia actual, pero ello aumenta la
complejidad del proceso, ya que cada integrante debera asumir distintos roles y
deberan fijarse pautas organizacionales o grupales. Ademas, existe el elemento
incertidumbre que participa en este proceso, ya que la informacién que las partes
tienen es generalmente limitada. Asimismo, en una negociacion estan presentes los
intereses, los recursos en juego, los valores con que cada parte enfrenta el proceso y,
por esto ultimo, los aspectos éticos y morales tendran también su accion en la misma.
La normatividad vigente - ya sea que existan normas pertinentes o que haya ausencia
de ellas- también es un elemento que es necesario tener en cuenta en una negociacion
determinada.

En suma, solo es necesario que recordemos alguna situaciéon en que hayamos tenido
que desempenar el rol de negociadores para que podamos concluir que la
complejidad de este proceso constituye una de sus caracteristicas mas relevantes y
que, en definitiva, determina que no hay instancia de negociacion que sea igual a otra
y, por ende, que toda instancia de negociacidn es unica.

® www.egimaster.com
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Voluntad o busqueda de acuerdo

La negociacion vincula a dos o mas actores interdependientes que enfrentan
divergencias y que, en vez de evadir el problema o llegar a una confrontacién, se
entregan a la busqueda conjunta de un acuerdo, de solucion, de arreglo. Este
resultado substancial y no simplemente formal de la negociacion, puede asumir
cuatro formas principales:

a) Compromiso simple: es la solucion minima. Nadie obtiene la satisfaccion
total de sus objetivos.

b) Concesiones mutuas: Solucién superior al compromiso. Busqueda de
equilibrio en la mayoria de los puntos en la negociacion. Requiere creatividad
por parte de los negociadores.

c) Adjudicaciones de contrapartidas: Se crean nuevos elementos negociables,
ampliando el objeto inicial de la negociacion.

d) Creacion de nuevas alternativas: El antiguo problema se transforma en uno
mas adecuado para ofrecer una solucion.

Zonas de Negociacion

El concepto de zonas de negociacion significa que cada negociador tiene intereses
fundamentales, zonas extremas e intransigentes, reserva de topes imperativos que
definen puntos de ruptura reales, fuera de las cuales abandonard la negociacién u
optara por la confrontacion.

En el terreno practico, poder comprender y hacer comprender lo que es negociable de
lo que no lo es, es un aspecto clave en el arte de negociar.

El campo de la negociacién esta circunscrito por la combinacién de los actores,
divergencia y voluntad de acuerdo, que hemos analizado como elementos de la
estructura de la negociacion, pero esta combinacion no explica su dindmica.

Un modelo que analiza la dinamica de la negociacién destaca tres elementos: los
intereses (apuestas), los poderes y las relaciones entre los negociadores, las que
juegan el papel de resortes en el desarrollo del proceso, el cual refleja la aplicacion de
las estrategias.

El fendmeno de la negociacion en su aspecto dinamico esta sefialado por fases y esta
inserto en el tiempo, que es una variable fundamental en todo fendmeno dinamico.

46


http://www.monografias.com/trabajos16/objetivos-educacion/objetivos-educacion.shtml
http://www.monografias.com/trabajos/tomadecisiones/tomadecisiones.shtml
http://www.monografias.com/trabajos13/indicrea/indicrea.shtml
http://www.monografias.com/trabajos10/teca/teca.shtml
http://www.monografias.com/Arte_y_Cultura/index.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/dinamica-grupos/dinamica-grupos.shtml
http://www.monografias.com/trabajos/adolmodin/adolmodin.shtml
http://www.monografias.com/trabajos5/recicla/recicla.shtml#papel
http://www.monografias.com/trabajos12/desorgan/desorgan.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/henrym/henrym.shtml
http://www.monografias.com/trabajos6/meti/meti.shtml

Negociacion y Discapacidad

Los intereses (apuestas)
Los intereses, los objetivos, las necesidades son los mecanismos importantes de la
negociacion. Aplicando conceptos de la teoria de los juegos, tenemos que:

a) La apuesta o postura es lo que se tiene en la mano para participar en la
negociacion y que no se desea perder.

b) El premio: lo que la persona estima va a poder ganar en la negociacién, con
su apuesta.

c¢) El rendimiento: la relacion entre la postura o apuesta y el premio.

A su vez, las apuestas pueden ser:

Instrumentales: corresponden a la parte concreta, visible e inmediata de las apuestas.
Son inmediatas.

Fundamentales: Son de largo plazo, no van a ser un resultado en el evento
inmediato, representan la relacion que cada parte establece entre lo que ella
compromete en la negociacion y la incidencia a mediano y largo plazo de la misma.

Poderes

El poder se ha definido como "la posibilidad de ciertos individuos o grupos para
influir sobre otros individuos o grupos" (Crozier y Friedberg) o como "el conjunto de
medios materiales e inmateriales que A moviliza en su relaciéon con B para obtener
que los términos de intercambio sean favorables a su proyecto". Sin embargo, la
definiciébn de Weber resulta més convincente en el sentido de que el poder es la
capacidad de un individuo de hacer que otra persona realice una determinada accidn,
que no habria accedido de no mediar la influencia del primero.

Las fuentes de poder son multiples. Su origen se puede encontrar en:

a) Fuentes institucionales, como la ley y la jerarquia, las que distribuyen el
poder entre las personas.

b) La fuerza, la capacidad de coaccidn, la presién y la coercion. Los grupos,
dotados de poder por la ley o por la accion como los sindicatos.

c¢) El influjo personal, que puede ser multiforme, se puede tratar de un
influyjo psicolégico ("carisma"), de wun influyjo funcional (competencia,
experiencia), asi como puede surgir de la capacidad de inducciéon de un
individuo o de un grupo, para demostrar y persuadir.

d) El poder remunerativo, es decir, las personas realizan determinadas
actividades por dinero, por ejemplo, un trabajador que construye un mueble
para su cliente, porque éste le pagara un determinado precio.
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Caracteristicas del poder:

1. El principal determinante del poder es la personalidad de los individuos.

2. Pese a ello, el poder es contingente. Se puede tener en un momento y después
desaparecer.

3. Esrelativo, no absoluto. Se relaciona con una contraparte.

4. El poder es limitado. Puede neutralizarse. Pero es un proceso lento y a veces
costoso. En una negociacién a veces es conveniente prolongarla, hasta que la
contraparte haya perdido poder y bajado su perfil.

5. El poder es un problema de percepcion. La parte debe ser percibida como
poderosa.

6. En el generar y contrarrestar poder hay una inversion de energia, hay que
enfrentar estrés, tensiones.

7. El poder es dinamico por naturaleza y evoluciona frecuentemente con rapidez y
brusquedad.

Relaciones entre las partes

El tercer elemento determinante de la negociacion estd constituido por la tension que
se establece entre los negociadores. Esta tension juega el papel de moderar todo
aquello que los separa y que los acerca, es la resultante de su "antagonismo" y de su
"sinergia".

La sinergia descansa en el juego comun por el cual un negociador acepta compartir
con el otro ciertas actividades o ciertos valores. Se puede hacer una graduacion de las
tensiones sinérgicas de una manera creciente hacia la sinergia total: indiferencia (o
Inercia), interés, cooperacion y compromiso

El antagonismo hace que el negociador afirme su punto de vista, a pesar de la parte
contraria, sin tomar en cuenta su existencia. El antagonismo entre negociadores es un
antecedente conductual que separa a las partes participantes en una negociacion. Esta
distancia puede ser graduada en sentido creciente de antagonismo: conciliacidn,
resistencia, oposicion e irreconciliacion.

Aunque, como ya se ha sefialado, no existe una negociacién igual a otra y toda
negociacion es unica, en la mayoria de las negociaciones se dan una serie de
subprocesos a lo largo de ella, que los actores deben enfrentar. Analizando en este
contexto, podemos seflalar que en una negociacion se dan las siguientes etapas o
subprocesos:

1° Preparacion y planificacion de la negociacion.

2° Establecimiento de una orientacion inicial en la negociacion y una relacion inicial
con el otro negociador.

3° Proposiciones iniciales.
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Negociacion y Discapacidad

4° Intercambio de informacion.

5° Acercamiento de las diferencias.

6° Cierre de la negociacion.

La profundizacién de estas etapas sera tema de los capitulos siguientes.

Ejercicios.
1.- Compare el concepto "poder" con "dependencia".

3. Tipos de negociacion

La negociacién es una actividad muy diferenciada.

Sus diferentes elementos: actores, divergencia, busqueda de acuerdo, intereses,
poderes pueden presentarse bajo diversas ponderaciones, revestir formas distintas,
responder a variadas prioridades y combinarse e interactuar segun multiples
modalidades.

Una tipologia que tiene gran aceptacion entre los estudiosos del tema es aquella que
considera las orientaciones integrativa y distributiva.

Negociacion integrativa.

En esta orientacion integrativa, los negociadores manifiestan deseos de ganancias
mutuas y una alta cooperacién. Esta orientada hacia el respeto de las aspiraciones del
negociador con el objeto de que la parte contraria considere el resultado igualmente
satisfactorio. Se tiende a dar importancia a la calidad de la relacién entre las partes,
incluso puede conducir eventualmente a la modificacion de los objetivos particulares
y de las respectivas prioridades, para orientarlos hacia objetivos de interés comun.

Las razones para dar una orientacién integrativa a una negociacion son las
siguientes:

1. Se apoya y tiende a desarrollar un clima de confianza, de reciprocidad y de
credibilidad mutua.

2. Al disminuir los riesgos de revisar posteriormente el acuerdo, se asegura una
mayor estabilidad a la soluciéon negociada.

3. Se presta para tomar en cuenta las relaciones entre los negociadores en el
futuro. Es una negociacion tanto de "proyectos" como de "puntos a resolver" o
de "recursos" a otorgar.

4. Valoriza la creatividad, la busqueda de opciones constructivas y dindmicas, la
movilizacion de ideas y de acciones nuevas, puesto que se trata de persuadir a
la otra parte de trabajar juntos.
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5. En un plano mas general, ella es susceptible y se transforma en un modo
cotidiano de solucidon de problemas, de enriquecer la cultura de emprender y
completar los modelos tradicionales de "autoridad" y de "acuerdo".

La Negociacion distributiva.

Es aquella en la cual los negociadores demuestran una débil cooperacion e incluso,
en algunos casos extremos, esta no existe. Se da importancia, mas bien, a la ganancia
personal, incluso en detrimento de los objetivos contrarios comunes. Es precisamente
en este tipo de negociacion en que los poderes de que gozan las partes entran en
juego a fin de desempatar la posicion de los negociadores. L.os juegos "a suma cero"
han sido llamados frecuentemente distributivos, porque la solucidén consiste en el
reparto a suma cero de recursos puestos en juego. Lo que una de las partes gana, la
otra lo pierde.

Es necesario destacar que, sin embargo, la clasificacion de negociaciones de
orientacion integrativa o distributiva es mas bien de caracter pedagogico, ya que en la
realidad, la mayoria de las negociaciones son mas bien "mixtas". Corresponden a una
mezcla, por ende, susceptible de evolucionar entre caracteristicas integrativas y
distributivas.
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V¥ _Tercer Tema

Requisitos personales para negociar

0 OBJETIVO

1. Conocer los requisitos personales para negociar
2. Adquirir destrezas para la promocidn de requisitos personales para
negociar

RECURSOS HUMANOS
Facilitadores (as) y participantes.

% RECURSOS MATERIALES
Anexo 7 a 12
Transparencias 15 a 26

% ) LECTURAS DE APOYO
Lectura No. 3. La perspectiva de la discapacidad
Lectura No. 4. Sobreproteccién: jamor o poder?

‘[7/“, TIEMPO APROXIMADO: 4 horas

PASOS A SEGUIR

Solicite a cada una de las personas participantes que en forma individual escriban un
listado de las condiciones o requisitos minimos que requieren las personas para
negociar.

5] |



Negociacion y Discapacidad

Paso 2

Solicite a las personas que expongan en plenario los requisitos personales minimos
para poder negociar. Escriba en un papelografo las recomendaciones dadas.

Paso 3

Utilice la transparencias 15, 16 y 17 para ampliar lo expuesto por las personas
participantes.

Paso 4

Explique los requisitos personales que debe tener un negociador. Utilice el anexo 7 y
la transparencia 18.

Paso 5

Divida a las personas participantes en seis grupos y entrégueles el anexo 8.

Solicite a las personas relatoras de cada grupo que expongan los resultados. Vuelva a
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Utilice las transparencias 19 a 23 y la lectura 3 relacionandolas con el ejercicio
anterior para explicar lo que es la perspectiva de la discapacidad y su importancia en
el proceso de negociacion.

Pida a cada participante que elija un (a) compailero (a) y se sienten uno (a) frente al
otro (a) e inicien un didlogo (no importa que sea verbal o gestual). Una vez que todos
estan dialogando, solicitele a uno de los miembros de la pareja que se ponga de pie y
continte conversando manteniendo el contacto visual Pasado un tiempo prudencial,
solicite que se ponga de pie el otro miembro que permanecia sentado y vea al
compafiero (a) por encima del hombro (caso de los videntes que uno utilice un tono
de vos grave). Luego solicite a uno de los miembros de la pareja que se aleje unos dos
metros y siga el didlogo. Anime a las parejas para que continuen conversando.
Solicite a las parejas que se sienten y continden conversando, pero con una hoja de
papel tapandose la cara (caso de los videntes que uno dialogue como comiendo).
Luego que bajen la hoja y continden dialogando, de espalda. Por ultimo, pida que
bajen el volumen de su conversacidon hasta que no puedan oirse (caso de los no
oyentes que dejen de utilizar la lengua de sefias).

Guie una discusion general sobre cudnto les costé comunicarse, cudles fueron las
dificultades, los pensamientos y los sentimientos que tuvieron.

Solicite a las personas participantes que escojan una pareja que preferiblemente no
conozcan mucho. Una vez en parejas, soliciteles que se sienten de frente. Pidales que
observen a la persona que esta al frente (caso de los videntes) o escuchen su voz (caso
de los ciegos). Digales que cierren los ojos. Pidales que se mantengan relajados y que
tomen conciencia de que son desconocidos con semejanzas y diferencias. Soliciteles
que sigan con los ojos cerrados y piensen que son una camara fotografica o un
grabador. Digales que cuando se escuche el “ya” se abrira el lente y por un segundo
tomaran una foto del rostro de la persona que esta al frente (caso de los videntes) o se
iniciara la grabaciéon de la voz (los (as) compaieros (as) de los no videntes dirdn:
“icomo estas?”). Diga “ya” para que los participantes abran y cierren los 0jos
inmediatamente o digan “;cémo estds?”. Soliciteles que guarden la imagen o la voz
de la persona en su mente. Pidales a las personas videntes que abran los ojos y
relacionen la persona que tienen en frente con alguien que conocen y a los no
videntes que relacionen la voz con la de alguien que conozcan. Cuando tengan a
alguien en mente, alternen las imagenes o las voces entre su recuerdo y la persona
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Paso 14
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Utilice la transparencia 24 y el anexo 9 para explicar los trastornos de la
comunicacion.

Paso 15

Pida a las personas participantes que escriban una emocion en un papel y lo doblen.
En caso de la poblacidn ciega, asegurese de contar alguien que lea braille. Mezcle los
papeles en una bolsa y pida a cada persona que saque un papel de la bolsa.

Pregunte a las personas participantes si la discapacidad es un factor determinante en
la dificultad o facilidad de expresar una emocion. Compare el andlisis con el del paso
anterior.

Solicite a cada participante que senale cuales son sus fortalezas personales y sus
debilidades para ser un (a) buen (a) negociador (a).
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Paso 19

Pregunte cudl es la importancia de la autoestima para ser un (a) buen (a) negociador
(a). Utilice la transparencia 25 y el anexo 10 sobre la autoestima y las conductas

Paso 20

Solicite a las personas participantes que definan el término sobreproteccion. Escriba
en un papelografo las definiciones y genere una discusion para obtener una definicion
grupal. Escribala.
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Paso 21

En plenario, solicite a las personas participantes que narren situaciones donde han
sido sobreprotegidas y que expliquen los sentimientos que vivieron.

Paso 22

Utilice la transparencia 26 y el anexo 11 para explicar el circulo de Ia
sobreproteccion.

Paso 23

Divida a las personas participantes en grupos y entrégueles el anexo 12.

Paso 24

Solicite a las personas relatoras que expongan el trabajo realizado en grupo. Genere
una discusidn sobre los afectos y los temores. Utilice los anexos 10 y 11 para reforzar
sus comentarios.
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ANEXO 7

REQUISITOS PERSONALES PARA

NEGOCIAR’

Seis de las condiciones esenciales para abordar una negociacién son:

1. Conectarse con los deseos propios y reconocer los intereses personales.
Esta condicidn tiene las siguientes implicaciones:

a)

b)

d)

Lo que a uno le conviene:

No avergonzarse por luchar por lo que le conviene
Luchar y reconocer lo que le conviene
Aceptar que luchar por lo que le conviene es un derecho

(De quién es mi deseo? Los intereses son la expresion de nuestros deseos.
Para las personas que siempre han relegado sus intereses y deseos por los de
otros es muy dificil identificar cudles son sus propios deseos, independientes
de los intereses de sus seres queridos. Para las personas con discapacidad que
viven situaciones de sobreproteccion es muy dificil distinguir si los deseos
son propios o de la persona que sobreprotege.

No renunciar a los propios intereses; son tan legitimos como los ajenos. La
dependencia y la sobreproteccion confunden a las personas sobre sus propios
Intereses.

Gozar de espacios propios. Es muy dificil legitimar el derecho a defender los
Intereses si no se cuenta con espacios propios. Quien dispone de espacio se
siente con derechos y cuando se siente con derechos, esta en mejores
condiciones para defender sus espacios. Estos espacios propios se ven
amenazados por los comportamientos de dependencia y sobreproteccion.

2. Legitimar en la propia subjetividad el derecho a defender esos deseos e intereses
personales

" Coria, Clara. 1997. Las negociaciones nuestras de cada dia. Buenos Aires: Editorial PTADOS SAICF.
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No es sencillo que la propia subjetividad legitime los derechos adquiridos o los que
aun no fueron otorgados. Se debe recuperar o conocer la capacidad de desear. Para
ello, deben seguirse algunos pasos:

a)

b)

Tomar conciencia de los papeles y estereotipos que marginan a la poblacion
a la que se pertenece (persona con discapacidad, mujer, persona mayor,
homosexual, etnia, etc.). Concienciarse de que existen poblaciones
discriminadas y conocer las razones de ello para combatir la discriminacién.
Una vez que la persona ha tomado conciencia, debe revisar las iméagenes y
expectativas que tiene respecto a si misma y a las relaciones con otras
personas.

Iniciar un periodo de aprendizaje conciente de los privilegios de ciertos
grupos y la discriminacidn hacia otros, para desarrollar estrategias para
tomar los derechos y no pedirlos, ya que quienes tiene privilegios dificilmente
renunciaran a ellos. Los derechos otorgaran la paridad dentro de la
subjetividad.

3. Establecer alguna situacion de paridad (economica, afectiva, legal, politica,
etc.) sin la cual la negociacion no es viable.

a)

b)

Situacidn de paridad: esta debe ser real o subjetiva. El solo hecho de negociar
implica una evidencia de sentirse con derechos. Identificar los privilegios
como ventajas y beneficios exclusivos y los derechos como ventajas y
beneficios reciprocos. Los privilegios establecen jerarquias que impiden la
paridad.

Tener recursos y esperar la oportunidad: no necesariamente la paridad es
objetiva. El hecho de estar convencido (a) de tener el derecho otorga recursos
para negociar.

Ganar la paridad: la paridad ubica a las personas en un mismo nivel en
posiciones equivalentes, es determinante la posicién que se asume frente a la
persona con la que se estd negociando. Es importante identificar las
limitaciones para concentrar las energias en buscar estrategias para
compensarlas. Es por ello que es tan importante que la propia subjetividad
deconstruya las desigualdades por discapacidad, etnia, edad, género,
orientacidén sexual, condicién econOmica, etc., para gozar de una verdadera
paridad.

4. Disponer de recursos genuinos

Debe identificarse con qué vamos a negociar. La dependencia es inversamente
proporcional a la disponibilidad de recursos y, en consecuencia, también es
inversamente proporcional a las posibilidades de negociar.

La falta de recursos no impide que las negociaciones existan.
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En muchos casos se cae en la utilizacion de recursos no genuinos como la lastima, ya
que para muchas personas con discapacidad es el tnico recurso disponible. Se cae asi
en una trampa, tanto para la personas con discapacidad como para la persona con
quien se negocia. Los participantes se convierten en victimarios y victimas del
sistema al fortalecer los mecanismos de desigualdad, opresion y violencia.

Otro recurso no genuino es la utilizacion de la incondicionalidad relacionada con la
maternidad y el amor, mito creado por la sociedad sexista para dominar a las
mujeres. Las personas con discapacidad manipulan este mito para obtener lo que
desean y refuerzan de esa manera la sobreproteccion.

Se debe aprender y ensefiar que la adquisicion de recursos (éticos, intelectuales,
econOmicos, etc.) tienen el mismo nivel de importancia y urgencia que aprender amar
y hacerse amar.

5. Proponerse un objetivo y sostenerlo

Una vez determinados los intereses, plantearse un objetivo para tenerlo presente y
seguirlo. Tener cuidado respecto al concepto de lo que es justo o injusto. La justicia
no es un criterio “objetivo”, sino resultado de un consenso social de lo que cada
grupo considera como justo. Por esto, no necesariamente es un valor universal.

Cuando alguien negocia NO ES NEUTRAL ni tiene por qué serlo. No se debe
convertir uno en un juez; la persona que negocia es parte interesada y no es neutra.

6. Ser capaz de emitir un NO y tolerar recibirlo

Participar en una negociacion implica estar dispuesto (a) a decir no las veces que sea
necesario. El disentir, diferenciarse y poner limites (o recibirlos) no suele tener el
mismo significado para las personas con discapacidad que para las personas que no
la tengan.

El NO a veces se vive como una expresion de maldad ajena. Se llega a la conclusion
que a las personas malas no las quiere nadie.

Se debe estar claro que el disentir no es dejar de querer y que el no, no

necesariamente esta ligado al afecto. Esta la creencia de que el “no “implica herir a
quien se le niega.
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ANEXO 8

Lean el texto que les corresponde:

Grupo 1 y 2 Relaciones en el hogar
Grupo 3 y 4 Relaciones en mi comunidad
Grupo 5 y 6 Relaciones en los servicios al publico

Utilicen el anexo 6 y 7 para determinar qué manifestaciones de violencia se presentan
para que se ceda y qué requisitos personales necesitan las personas con discapacidad.

RELACIONES EN EL HOGAR

Mujer- Hora de levantarse, ya son las siete de la mafiana y hay mucho que hacer
(PCD en la cama).

PCD- ;Pero qué tenemos que hacer? Es muy temprano. (Desde la cama)

Mujer- ;No le dije? Vamos a ir a unas clases computacién. (Quitandole las cobijas)

PCD- Pero yo no quiero. (Incorporandose de la cama)

Mujer- Es lo mejor para usted, asi esta entretenido y aprende algo. Después de las
clases quiero que me acompafie donde los tios.

PCD- Pero... (se levanta al bafo)

Mujer- Nada de peros. Va a ver que la pasamos bien. A levantarse y vestirse. Aca esta
la ropa. Hoy le elegi una camisa que me encanta, azul marino.

PCD-Yo queria la verde. (Desde adentro)
Mujer- La azul se le ve preciosa. (Le alcanza la ropa)

PCD- Me gustaria ir a comprar unos libros, quizas después de la visita a los tios.
(Saliendo del bafio)

Mujer- No invente, no tenemos tiempo.
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RELACIONES EN MI COMUNIDAD

Alcalde- jQué gusto recibir a la persona que representa a la poblacién con
discapacidad!

PCD- Muchas gracias por recibirme. Yo venia...

Alcalde- (Interrumpe) Ya sé a lo que venia. jPor las rampas en el parque?

PCD- No exactamente.

Alcalde- (Sin escucharlo) Los trabajos se paralizaron por falta de dinero. Usted sabe
que urge mas pintar el edificio. No tiene idea de cobmo se han quejado.

PCD- Pero, sefior alcalde...

Alcalde- Nada, tranquilo, muy pronto van a ver las rampas.
(Se levanta y le da la mano)

RELACIONES EN UN SERVICIO PUBLICO

Médico- Pase adelante.

PCD- Buenas.

Médico- Pase, por favor, con la persona que lo acompana.
Acompaiiante- Buenas.

Médico- (Le pregunta al acompanante) ;Y como se ha sentido?
Acompafiante- Pues mucho mejor.

Meédico- Por favor, acuéstese. (PCD se acuesta y médico lo (a) revisa). Bueno,
vistase.

PCD- Y bien, doctor, ;cOmo me encuentra?
Médico- (Dirigiéndose al acompafiante) De lo mas bien. Siga vigilando que haga los
ejercicios, pongale atencion que lo haga regularmente y muy pronto vamos a pasar a

otra etapa. (Se despide)

Acompafiante- Muchas gracias.
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PCD- Muchas gracias.

Médico- Con mucho gusto.
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ANEXO 9

Para tener presente: comunicacion y trastornos de comunicacion®

La comunicacion es una conducta que se presenta en un proceso de interaccion con
otras personas y se da en determinado contexto.

Es importante conocer los postulados de la comunicacién:
Imposibilidad de no comunicar
La comunicacién tiene un aspecto de contenido y uno relacional
La comunicacién es verbal y analdgica
Puntuacion de la secuencia de los hechos
Interaccidn simétrica y complementaria

1. La comunicacion, sea o no intencional, siempre produce efectos sobre los demas.
Atn aquel que no desea comunicarse, con su actitud estd expresando que no desea
comunicarse.

2. El contenido se refiere a 1os mensajes que se transmiten en la comunicacion. Hay
también una parte llamada relacional que se refiere a la relacion que se establece
entre dos seres que estan intercambiando mensajes. Es importante considerar el
contexto en que se da la comunicacion; por ejemplo, no es lo mismo desnudarse en el
dormitorio que hacerlo en la calle. También debe ser entendido el mensaje en
términos de la relacion que se produce entre los comunicantes, por ejemplo: no te
enojes, era s6lo una broma.

3. La comunicacion verbal se refiere a los objetos o acontecimientos que son
expresados mediante signos arbitrarios, como el lenguaje. La comunicacion
analogica se refiere a las expresiones fuera de la comunicacion verbal, tales como la
postura, los gestos, los movimientos corporales, la voz, etc. Por ejemplo, una persona
da una orden verbal, pero a su vez su cuerpo, su tono de voz y sus movimientos de
manos confirman la orden.

4. Las personas que participan en la comunicacion sefialan la secuencia de los hechos
arbitrariamente, es decir, perciben a uno de los participantes como estimulo y a otro
como respuesta. Desde esta perspectiva, cada participante considera que su version es
la correcta. Desde el punto de vista de un observador externo la interaccidon es
circular, el comportamiento de uno de los participantes es inducido e induce a la vez
el comportamiento de los demas.

8 Tomado de Barrantes, Jiménez y Zarate. 1999. Hacia la tolerancia de género en las fuerzas policiales. San José: Fundacion
Arias para la Paz..
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5. El intercambio comunicativo entre dos o mas personas puede dar origen a dos
tipos de relacion. En la relacion simétrica las personas intercambian el mismo tipo de
comportamiento: se basan en la igualdad o en una minima diferencia de
comportamiento. En la relacion complementaria las personas intercambian diferentes
tipos de comportamiento: uno de los miembros se halla en posicidn superior y otro
en posicidn inferior, la conducta de uno complementa la del otro, lo cual no significa
que una posicion sea mejor o peor que la otra; el comportamiento de uno favorece la
conducta del otro y viceversa. Un ejemplo es la relacion entre jefe y subordinados:
una persona da 6rdenes, otra obedece; una persona pide algo, otra lo otorga.

Los trastornos de la comunicacion en relacion con los postulados:

1. Cuando alguien no desea comunicarse, puede recurrir a diferentes maniobras que
generan distintos trastornos en la interaccion. Por ejemplo:

2. ACEPTAR la comunicacion, es decir someterse a una comunicacion que no se
desea.

3. SER EXPLICITO y comunicar que no se desea una comunicacién con el otro y
correr el riesgo de que se produzca una incOmoda situacidén y una tensa relacion.

4. ACEPTAR la comunicacién en un nivel verbal pero EVITARLA en el nivel
relacional. En este caso se corre el riesgo de establecer una larga conversacion en la
que no se dice nada.

5. HACER UN SINTOMA, es decir, manifestar dolores de cabeza o algin otro
malestar como una disculpa para no comunicarse.

6. SILENCIO ante otra persona que intenta una interaccion.

Con la poblaciéon sorda, por ejemplo, muchas de las actitudes de los oyentes es que
NO DESEAN COMUNICARSE.

7. Lo optimo es que en toda interaccion exista ACUERDO en los CONTENIDOS
(mensajes que se transmiten) y en la RELACION (entre quienes interaccionan). Sin
embargo, esto no siempre ocurre y se dan algunos trastornos, por ejemplo:

8. DESACUERDO con el CONTENIDO de la comunicacién y con la RELACION
de los participantes (no estar de acuerdo en lo que otro comunica y ademas sentir
molestia por tener que interactuar con €l).

9. DESACUERDO con el CONTENIDO de la comunicacién, pero ACUERDO en
la RELACION de los participantes (no estar de acuerdo con lo que el otro dice, pero
sentir agrado por interactuar con €l).

10. ACUERDO en el nivel de CONTENIDO de la comunicacién, pero
DESACUERDO en el nivel RELACIONAL (estar de acuerdo con los contenidos
que otro comunica, pero sentir desagrado por tener que interactuar con él).

11. Este trastorno es muy comun en la poblaciéon con discapacidad, ya que en
muchas ocasiones, si existe otra persona, se dirigen a esta como intermediario para
comunicarse con la persona con discapacidad.

12. En el tercer postulado, el principal trastorno se da cuando hay
INCONGRUENCIA entre el mensaje verbal y el mensaje gestual. Todo mensaje que
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se transmite por medio del lenguaje requiere que se acompafie de gestos, posturas,
expresiones y voz acordes con lo que se dice. Cuando eso no ocurre, el mensaje que
se transmite resulta POCO CREIBLE para el interlocutor. También se debe tener en
cuenta que la entonacidén de la voz puede ser incongruente con el contenido del
mensaje. Las personas ciegas tienen muy desarrollado el sentido del oido y pueden
detectar facilmente la incongruencia del contenido y la voz. Las personas sordas
tienen un sentido visual mas fuerte, por lo que identifican las diferentes entonaciones
en el lenguaje gestual.

13. Una discrepancia frecuente se produce cuando uno de los participantes de la
interaccion NO MANEJA LA MISMA CANTIDAD DE INFORMACION que el
otro. Muchas veces, al comunicarnos pensamos que el otro posee la misma
informacion que nosotros y, por lo tanto, deberia interpretar la realidad de la misma
manera que lo hacemos. Las diferencias de puntuacion de la realidad basadas en la
desinformacion generan MALENTENDIDOS y CIRCULOS VICIOSOS que solo se
resuelven cuando los participantes conversan, es decir, cuando agregan
INFORMACION. Otro trastorno se refiere a la diferente percepcion y causa y efecto
que se da en una interaccion por parte de sus miembros. Esto sucede cuando uno de
los participantes considera que con su comportamiento estd reaccionando a ciertas
conductas del otro y niega que su propio comportamiento contribuye a generar
dichas conductas. A la vez, el otro miembro de la relacién opera con la misma
percepcion; por ejemplo, un superior se considera a si mismo reservado y el
subalterno lo considera frio y altanero.

En el caso de la personas con discapacidad cognoscitiva, se debe recordar que es
necesario comunicarse con términos concretos y tratar de no utilizar las palabras
abstractas donde pueden existir vacios en la informacion y causar el trastorno.

En este postulado se observan dos tipos de trastornos:

14. LA ESCALADA SIMETRICA que se produce cuando UNO de los
miembros de la relacién considera que se encuentra en UNA POSICION
INFERIOR con respecto al otro, situacion que lo motiva a INICIAR MANIOBRAS
para IGUALARSE con aquel (para establecer una relacion simétrica entre ambos). A
la vez, el OTRO miembro de la relacidn, percibe la situacidén en forma exactamente
opuesta (sintiéndose inferior) y REACCIONA CON MANIOBRAS para
IGUALARSE con el otro. Asi, las maniobras hacia la simetria se van sucediendo en
escalada creciente (por ejemplo, los conflictos de poder).

15. Los trastornos de la COMPLEMENTARIEDAD RIGIDA se producen
cuando los miembros de una relacion interactian durante tiempos prolongados en
forma RIGIDA y COMPLEMENTARIA. Esto ocurre cuando los miembros estan
muy polarizados en sus roles y no aceptan moverse de ellos. En una relacion sin
trastornos, los patrones de simetria y complementariedad se ALTERNAN en las
diferentes areas o contextos de la relacion (por ejemplo, un gerente habitualmente en
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una relacion complementaria con un subalterno podria ponerse en una relacion de
mayor simetria en una fiesta).

La discriminacion que sufren las personas con discapacidad en la sociedad los coloca
en una posicion de inferioridad. El que las personas con discapacidad traten de estar
en una condicion de igualdad puede molestar y generar un trastorno de la
comunicacion para muchas personas.
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ANEXO 10

AUTOESTIMA Y LAS CONDUCTAS
AFECTIVAS®

Reflexion teodrica

Relacionarse afectivamente en forma sana requiere un aprendizaje que cambie los
supuestos erroneos, los que, a pesar de victimizarnos, son tan fuertes que los
seguimos reproduciendo de generacidon en generacidén. Por ejemplo, la autocritica
severa: "para qué intentarlo si soy un perdedor", "no valgo nada", "soy un inutil".
Mantener una relacion afectiva con otra persona es un hecho complejo en el que
intervienen multiples aspectos, tanto placenteros como dolorosos.

Es importante reconocer que el establecimiento de un vinculo afectivo es el inicio de
un intercambio que incluye lo que verdaderamente se es.

El intercambio afectivo requiere de un entendimiento explicito de lo que se entiende
por dar y recibir afecto. El miedo, las inseguridades, los mitos, la depresion, la
violencia crean alteraciones en el comportamiento afectivo.

La conducta afectiva de los seres humanos pasa por varias etapas comunes, COmo
son:

1. La conducta de apego: se denomina asi al conjunto de comportamientos
Instintivos que intentan alcanzar y conservar la proximidad de alguna persona para
obtener sus cuidados. Es vital para la supervivencia de la persona recién nacida. Este
tipo de comportamiento nunca desaparece, sino que se hace presente dependiendo de
las circunstancias. Pese a la importancia de esta conducta afectiva, no ha de ser
terreno propicio para que prosperen el temor y la inseguridad.

2. La conducta de exploracion: explorar es descubrir, descubrir es aprender y
aprender es crecer. La conducta de exploracion es la base de la autoeficacia, es decir,
es la base de la confianza en si mismo (a). Por ejemplo, si un (a) nifio (a) comienza a
explorar el medio que lo (a) rodea y es constantemente castigado (a), este (a) nifio (a)
desarrollara la idea de que el mundo es un lugar peligroso y amenazante. El resultado
serd la pérdida de independencia y se dira a si mismo (a): necesito de alguien mas

° Tomado de Barrantes, Jiménez y Zarate. 1999. Hacia la tolerancia de género en las fuerzas policiales. San José: Fundacion
Arias para la Paz y el desarrollo Humano.
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fuerte que yo, no soy capaz de hacerlo solo (a). (Relacionarlo con anexo de la
sobreproteccion.)

3. La conducta o necesidad de proteccion (seguridad) versus libertad (autonomia):
Los seres humanos nos vemos cada dia obligados a resolver dilemas. Este tomar
decisiones produce un desgaste del organismo. Cuando la eleccidén se dificulta mas
alld de lo aprendido y acostumbrado, nos enfrentamos a un desgaste mayor de
energia. La necesidad de protecciéon (seguridad) versus libertad (autonomia),
representa un dilema por resolver cotidianamente.

Entre las opciones mas comunes cuando enfrentamos dilemas o conflictos
importantes figuran el escapismo (negacién, olvido), la inmovilizacion (el no poder
actuar), la tendencia a destruir lo que genera el conflicto, o la decision de afrontarlo
constructivamente: comprenderlo para resolverlo asumiendo los riesgos que esto
implica. La forma en que se resuelva el conflicto definira el futuro comportamiento.

El aprendizaje social y la valoracion cultural han desvirtuado el significado original
de las emociones hasta desnaturalizarlas y transformarlas en indeseables. Se nos ha
enseflado a admirar mucho mas a la persona que logra contener sus emociones,
aunque el precio de contener emociones pueda ser hasta el de enfermarse, que a
aquella que expresa libremente su sentir mediante, por ejemplo, exclamaciones de
felicidad. Se nos ha sometido a un programa de eliminacion de las emociones muy
peligroso para la salud emocional, ya que con ello se desaprovechan los recursos
energéticos, se pierde la motivacion y disminuye la capacidad comunicativa. Cuando
no estamos acostumbrados a conocer nuestras emociones no sabemos qué hacer con
ellas, no somos capaces de discernir qué emocion es buena y saludable y cual no lo
es.
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ANEXO 11

EXPLICACION DEL CIRCULO DE LA

SOBREPROTECCION

Rodrigo Jiménez Sandoval

VIOLENCIA ESTRUCTURAL Y SUS PELIGROS

Las vivencias y las formas de discriminacidén facilitan el mantenimiento de la
sobreproteccion, cuyo fin es resguardar y proteger a la persona con discapacidad de
agresividad social (ver la transparencia 26).

El temor a que la persona con discapacidad no sufra un dafio genera la primera fase
de miedos:

Fase de los Miedos

La persona que sobreprote,qe:

Desconoce del tema y se siente desorientada.

Apoya a la persona con discapacidad conforme a los criterios discriminantes
que ha aprendido socialmente.

Esta receptiva a los prejuicios sociales respecto a la discapacidad.

Desconfia de la potencialidad de la persona con discapacidad.

Siente inseguridad sobre sus potencialidades para apoyar el desarrollo de la
persona con discapacidad.

Tiene mucho temor a que la persona con discapacidad sea agredida y
discriminada.

Ha sufrido la discriminacion como familiar de la persona con discapacidad.
Percibe las expectativas y esperanzas sobre la maternidad o paternidad de
manera distinta a la realidad.

Siente pena y tristeza cronica.

Siente culpa.

Siente verglienza.

Siente repugnancia y puede llegar a ser hostil, en algunas ocasiones.

Siente mucho dolor y trata de defenderse de todas las formas posibles.
Elude la realidad.
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La persona que es sobreprotegida

» Duda de sus potencialidades de desarrollo.

» Ha sufrido discriminacién y violencia en el entorno social.
» Tiene miedo a lo que pueda afrontar en el entorno.

* No comprende porqué es agredido socialmente.

= Se preocupa mas de la cuenta de los “peligros” del entorno.

Fase de la proteccion y dependencia

La persona que sobreprotege

» Esta pendiente de todas las necesidades de las persona.

* Controla los actos de la persona.

» Cree conocer las necesidades de la persona con discapacidad.

= Cree tener mejor criterio que la persona con discapacidad para decidir sobre su
vida.

» Toma decisiones por la persona con discapacidad.

» (Critica las decisiones de la persona con discapacidad.

» Descalifica los criterios y opiniones de la persona con discapacidad.

» Manipula a la persona con discapacidad haciendo creer que se hace lo que la
persona quiere, pero en realidad se hace lo ella quiere.

» Le miente a la persona con discapacidad exagerando peligros.

= Atemoriza a la persona con discapacidad para que no actde sin su
consentimiento.

» Tiene comportamientos obsesivos.

» Es irrespetuosa con la persona con discapacidad.

» No permite que la persona con discapacidad crezca y se desarrolle.

= No le ofrece opciones.

» (Crea un ambiente de negatividad.

» Anula la personalidad de la persona.

» Utiliza ejemplos para crear la dependencia.

» Refuerza una baja autoestima y temor.

La persona que es sobreprotegida

» Se siente insegura.

= Se siente inutil.

* No puede tomar decisiones.

» Siente que le controlan la vida.
= Se siente impotente.

= Se siente manipulada.
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» Le daira no poder manejar su propia vida.

= Se siente terriblemente frustrada.

» Teme contradecir a la persona que la protege por temor al desamor de esta.

» Se hace creencias ilusorias de que la persona que protege le dejara realizar
determinadas acciones.

Fase de las inseguridades v los errores

La persona que sobreprotege

» Reprime a la persona por los errores.

» Regafia a la persona por los errores cometidos.

» Esta constantemente observando las acciones de la persona para detectar los
peligros y errores que comete.

» Justifica su sobreproteccion debido al dolor que sufre la persona por la
violencia social y los errores que comete.

» Justifica que sobreprotege porque ama mucho a la persona con discapacidad.

= Siente poder al sobreproteger a la persona con discapacidad.

» Asume la proteccién de la persona con discapacidad como su proyecto de
vida.

= Se considera indispensable.

» Se angustia pensando qué hard la persona con discapacidad cuando ella no
este.

» Empieza a buscar opciones sustitutas para que protejan como ella a la persona
con discapacidad.

= Se convence de que el amor que siente por la persona con discapacidad es
incondicional.

= Siente ira cuando la persona comete errores o tiene que limitar sus acciones a
causa de la persona con discapacidad.

= Se siente indispensable para la persona con discapacidad.

» Descuida otras relaciones en el nucleo familiar.

La persona que es sobreprotegida

= Comente errores por la inseguridad.

= No sabe manejar la violencia social y la sobreimpacta.

» Sufre de los errores y la violencia estructural.

= Silencia sus opiniones y deseos.

» Posterga sus planes y proyectos de vida.

» Renuncia a sus planes y proyectos de vida.

» Se siente resguardado con el apoyo de la persona que le sobreprotege.
» Se infantiliza en sus comportamientos y decisiones.
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»= No tiene autonomia en su vida.
» Construye su experiencia de vida sobre fracasos.
» Deja de tener iniciativas.

COMENTARIOS ADICIONALES:

Todo ser humano, en algunas etapas de su vida, requerira de proteccion. Esta
proteccidon necesaria es una condicién para su crecimiento y su desarrollo, cuando la
persona no cuenta con los recursos minimos necesarios para desarrollarse y subsistir.
Por ejemplo, un bebé no esta en posibilidades de suministrarse su alimento o cumplir
con cuidados vitales para su supervivencia. A medida que la persona va adquiriendo
destrezas y conocimientos en su desarrollo personal, las protecciones van
suprimiéndose. La persona protegida busca recursos para su propio desarrollo o
desenvolvimiento social.

La norma social con respecto a las persona con discapacidad es que la familia debe
asumir todo el peso de atencidn respecto a la violencia social que sufre la persona
con discapacidad en los ambitos econdmico, social, relacional, etc.

Normalmente, uno de los miembros de la familia, por los roles de género construidos
por el patriarcado, asume todas las atenciones que la sociedad ha determinado que
requiere la persona con discapacidad. Esta responsabilidad se convierte en una carga
que podra llevar el (1a) cuidador (a) conjuntamente con otros miembros de la familia
0, en muchas ocasiones, es causa de distanciamiento, principalmente de los hombres,
que no asumen la responsabilidad que la sociedad les ha dado.

El (la) cuidador (a) se vuelca con dedicacion plena a la atencion de la persona con
discapacidad . Es asi cuando la proteccidon excede los tiempos “naturales” y se
convierte en sobreproteccion. Se inicia la construccion de una dependencia
invalidante. Esta invalidez se manifiesta en una infantilizaciéon fuera de tiempo y
lugar. Se crea la ficcion de que existe un espacio ideal que resguarda a la persona de
riesgos y dolores, construyéndose un entorno “protector” y segregante que impide
todo elemento extrafio que ponga en peligro el “confort” y “seguridad” de la persona
protegida.

La persona con discapacidad llega a creer que esta protegida, pero en realidad esta
aprisionada. Con mucho dolor, al paso de los afios, comprueba sus dependencias y se
convierte en una carga para las personas de quienes depende.

La capacidad del protector (a) deriva de la madurez fisica y psiquica y no de una

condicion social. La sociedad discriminante es la que construye esta relaciéon para
tener bajo control a las personas con discapacidad.

71



Negociacion y Discapacidad

El costo de la sobreproteccion se refleja en ambos lados de la relacion. La persona
que es sobreprotegida acumula dependencias que terminan anulando su autonomia,
convirtiéndola en un ser inutil, dependiente, inseguro y temeroso. La relacidén de esta
persona con su protector (a) se caracteriza por:

1. Haber delegado la defensa de sus intereses y derechos.

2. Haber construido relaciones totalmente asimétricas. La persona que protege sera la
que piensa y decida.

3. Impedir el desarrollo de habilidades 7y recursos para desenvolverse ante la
sociedad.

La persona con discapacidad, de tanto observar el patron social, se cree la historia y
asume resignada su rol.

La actitud sobreprotectora surge de los mandatos sociales y las estructuras
discriminantes contra las personas con discapacidad. En especial con respecto a los
mitos de la maternidad que refuerzan esta dependencia. La persona que sobreprotege
siente una gran presion social por cumplir con ese papel, si no lo cumple en muchas
ocasiones es censurada o criticada. Esto se convierte en el precio que deben pagar
por las desventajas sociales que tienen las personas con discapacidad.

La concepcion de “madre-protectora” o “padre-protector” es una construccion
social que se incorpora en las relaciones entre las personas con discapacidad y sus
familiares, 1idealizdndose como la unica forma de relacionarse y, con ello,
legitimando la invalidez de la persona con discapacidad.

La persona que protege cae en el mismo encierro y dependencia. Asume la ficcion
de que es feliz protegiendo y asume el mandato social. Pero en ocasiones cae en
contradicciones sobre su propio proyecto de vida, sobre su libertad y su futuro. Se
angustia sobre el futuro de la persona con discapacidad y empieza a buscar opciones
las cuales nunca seran satisfactorias. Nadie podra cuidar y proteger como ella.

Para poder romper con este circulo la persona con discapacidad debera:

= Conocer sus potencialidades y limitaciones.

» Identificar sus propios deseos e intereses.

» Legitimar su propios derechos.

» Conocer sobre sus derechos y asumirlos como propios.

» Dirigir su proyecto de vida.

* Asumir que la violencia estructural siempre existird mientras no existan
cambios sustanciales en la sociedad.

» Identificar los recursos que tiene para enfrentarse a la sociedad.
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» Fortalecer los recursos personales.

» Romper con el miedo del abandono y el desamor.
» Ser capaz de decir NO.

» Construir su propio proyecto de vida.

= Senalar limites.

» Aprender de la experiencia.

A la persona que sobreprotege se le recomienda:

» Informarse sobre las cosas que debe esperar de la persona con discapacidad en
las diversas etapas de la vida.

» Informarse sobre las potencialidades de la persona con discapacidad.

» Evidenciar el avance en el desarrollo que tiene y confiar en la potencialidades
de la persona con discapacidad.

» Estar consciente de que la violencia estructural siempre existird y que debera
apoyar a la persona con discapacidad para enfrentarla.

= Reflexionar sobre sus propias experiencias de vida.

= Darse espacios propios.

» Construir un proyecto de vida independiente de la persona con discapacidad.

» Consultar con otros familiares o personas con discapacidad que hayan
desarrollado sus potencialidades libremente de la sobreproteccidn.

» Consultar con personas expertas sobre las situaciones conflictivas que se le
presenten.

» Dejar que la persona con discapacidad aprenda a resolver los conflictos,
aunque estos tengan consecuencias.

» Recordar que entre mas recursos tenga la persona con discapacidad para
enfrentarse a la sociedad, mas libre y feliz sera.

» Ensefiar.

» Reconocer los méritos de la persona.

» Estimular el orgullo y la confianza.

» Fortalecer la seguridad de la persona con discapacidad.
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ANEXO 12

En cada grupo contesten las siguientes preguntas. Nombren una persona para
compartir las conclusiones del grupo.

(Cudles son los problemas que tiene Sara?

(Como podria solucionarlos?

({Qué obstaculos tiene para negociar con su madre?

(Como influyen sus sentimientos y su condicion de discapacidad en las negociaciones con
su madre?

(Qué temores tendria Sara?

SARA PIENSA Y SUENA
Carolina Castillo Abdalla’®

Desde que tengo uso de razon he vivido en esta enorme mole de cemento y ladrillo.
No es que no me guste mi hogar, al contrario, es espacioso, lleno de recovecos donde
curiosear, pero es tan oscuro que a veces duermo en el dia y me bafio de noche para
ir a desayunar.

Siempre hemos sido mi madre y yo; sé que me quiere muchisimo— no como mi padre
que nos abandono luego de hablar con el médico- y tanto me ha querido que ha sido
todo para mi: madre, hermana, abuela, amiga... jqué afortunada! También yo lo he
sido todo para ella, porque nunca mas volvio a tener su libertad desde que yo naci.
Me converti en su mundo, en su “prision maternal”, como le gusta llamarme.

Dice que todo cambi6é cuando me tuvo, no se arrepiente de su “encierro” dice, esta
orgullosa de tener una hija como yo, tan hermosa y calladita... yo me he mirado
miles de veces en el espejo, no nos parecemos en nada, pero eso es seguro porque yo
sali a mi papa y como a ella no le gusta hablar de él, no se lo he preguntado... de fijo
el tenia estos ojos achinados y el pelo negro lacio y seguro era barrigobn como yo,
porque mama es flaquita, flaquita.

Por lo que he visto en la television, mi papa y yo debemos de ser de algin otro pais,
porque aqui nadie se parece a nosotros, solo una vez me parecio ver a mi hermana en
un programa (de fijo papa se casd con otra y tuvo una hija igualita a mi que salié en
un anuncio), pero no estoy segura porque mama apago la tele con un zapato.

Lo raro de la tele es que muestra un mundo muy extrafio, donde personas parecidas
solo a mi mama, salen de sus casas y van a la escuela. Yo nunca aprendi a escribir o
leer, no lo necesito porque tengo a mi mama. Por eso no necesito salir a ningn lado.

' Bachiller en Antropologia Social, Estudiante de la Maestria en Estudios Interdisciplinarios sobre discapacidad,
Universidad de Costa Rica.

7



Negociacion y Discapacidad

Me acuerdo una vez, cuando yo era muy nifia, que me dejo asomarme al corredor y
pasé una sefiora, mama la saludo, y la sefiora me mird y dijo: “;Pero si es mongolita,
Teresa!”. Teresa es el nombre de mi mamad, pero mongolita no es el mio. Seguro
porque la sefiora se equivoco de nombre es que Teresa, o sea mi mama, se enojé y
nunca mas me dejo salir. Yo hubiera preferido ir a pasear alguna vez y decirle
simplemente a la gente mi verdadero nombre.

Otro dia, hace unos afios, unas mujeres si dijeron mi nombre. Venian de un censo.
“Que st hay una discapacitada en la casa sefiora, esa mujer asomada por la puerta, mire”, y yo
detrds de la puerta. “Al cuarto inmediatamente, Sara”, dijo Teresa. Yo no entendi
“discapacitada”, ni “cudl es el nimero de cédula de la muchacha”, porque yo no
tengo ni lo uno ni lo otro. Yo lo uUnico que tengo es a mi mama, aunque
definitivamente me hubiera gustado tener un nimero solo para mi.

Bueno, hay una persona mas que conozco, ademas de la sefiora que dijo mal mi
nombre y las dos mujeres del censo y es el Doctor Cerrado de Mente, que viene una
vez al mes a verme a mi, o sea que esa visita es SOLO para mi. jEs maravilloso que
alguien venga a verme! Aunque a veces el Doctor De Mente no me gusta mucho,
porque me mira con 0jos aguados y me da una chupeta como si yo todavia tuviera
dos afios.

Definitivamente el mundo de afuera estd repleto de gente igual, por lo visto no hay
nadie diferente. La verdad es que me alegro de estar siempre dentro de casa - donde
vivimos mi mama y yo, que somos diferentes - porque aquello alld afuera debe de ser
aburrido y triste, porque todas las personas que he conocido me miran con €sos 0jos
de lastima y suspiran, vidas infelices han de tener, digo yo. Bueno, no es que mi vida
sea la mas requetefeliz, porque a mi, la pura verdad, me gustaria comer helado en el
parque y conocer a mi hermana, la de la tele y trabajar en una granja y tener nimero
de cédula y si se pudiera, como ultima cosa, aunque Teresa me pegue, quisiera hacer
el amor con un hombre que se parezca a mi y a mi papa, jamas como el Doctor De
Mente.

Pero, asi, hablando con la verdad, yo creo que eso no va a poder ser nunca, porque
mami dice que asi estamos bien, que no hay mejor familia que la nuestra, que Dios
como que nos caso porque estaremos asi hasta que la muerte nos separe. Y no es que
yo sea mala o no quiera a Teresa, pero ya que ella tiene setenta y tantos afos, y yo
solo tengo treinta y tantos, digo yo que no estaria mal que yo me muera después para
poder ir al pais de mi papd y mio y comprarme la granja y conocer al que no va a ser
como el Doctor Cerrado y tengamos una o dos hijas que se parezcan mucho a
nosotros y no a las personas infelices que se parecen a mi mama. Entonces les
explicaré a todas esas tristes personas: “Mi nombre es Sara, la hija diferente de Teresa,
tengo una hermana famosa, tengo un numero de cédula solo para mi, tengo una granja con
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vacas, caballos y conejos donde yo misma ordesio a la vaquita Lula y con mi pareja, que no se
llama Doctor Cerrado de Mente, hemos criado a dos hermosas y gritonas nifias que son
diferentes a nosotros dos, que corren en el campo, comen helado, no salen en tele pero tienen
numero de cédula y pudieron firmarla porque saben leer y escribir.”
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TRANSPARENCIA 15

ELL BUEN NEGOCIADOR

No es aquel que hace sentir que
gana “de todas, todas”, sino aquel
que logra que todos los que

tuvieron que ver en la negociacion
sientan que han tenido €xito con
la solucion adoptada.

(Rodriguez y Ramos)
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TRANSPARENCIA 16

Perfil del (de la) negociador (a)

e Empatico

e Realista

e Honesto

e Flexible

e Creativo

e Planificado
e Tiene
autocontrol y
autocritica

e Tolera la
frustracion

e Asertivo

e Claridad de
1deas

e Buen
observador

e Constructivo
e Pregunta,
escucha,
consulta

e Persistente

e Mantiene la
calma
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TRANSPARENCIA 17

EL BUEN NEGOCIADOR

“Duro con el problema y suave
con las personas.”
Fischer, Ury y Patton

“Sea totalmente digno de
confianza, pero no totalmente
confiado.”

Fischer y Brown
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TRANSPARENCIA 18

REQUISITOS
PERSONALES PARA
NEGOCIAR

» Reconocer y luchar por los
deseos propios
» Legitimar el derecho a

defender los intereses
» Establecer paridad
* Disponer de recursos propios
* Proponer objetivos y
sostenerlos
* Ser capaz de decir NO
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TRANSPARENCIA 19

PERSPECTIVA DE LAS
PERSONAS CON DISCAPACIDAD

Principios basicos

1. Todas las personas valen como seres
humanos, son igualmente plenas y, por lo
tanto, igualmente diferentes.

2. Todas las formas de discriminacion y
opresion son igualmente infames.

3. Participacion, armonia y felicidad.

4. Lo personal es politico y lo politico es
personal.
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TRANSPARENCIA 20

PERSPECTIVA DE LAS
PERSONAS CON
DISCAPACIDAD

Entendemos la inclusion de las
multiples formas de subordinacion y
discriminacidn que frente al entorno

social experimentan las personas con
discapacidad de distintas edades, etnias
0 razas, condiciones socioecondmicas,
géneros, preferencias sexuales,
ubicaciones geograficas, etc., dando
lugar a una diversidad entre las
personas con discapacidad, que influye
en la manera en que experimentan la
mencionada subordinacion y
discriminacion.
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TRANSPARENCIA 21

PERSPECTIVA DE LAS PERSONAS
CON DISCAPACIDAD

Un analisis con perspectiva de la discapacidad implica:

1. Tomar en cuenta la categoria social discapacidad:
FUNCIONAMIENTO
DISCAPACIDAD
ESTRUCTURA Y FUNCIONAMIENTO-
DEFICIENCIA
ACTIVIDAD-LIMITACIONES EN LA
ACTIVIDAD
PARTICIPACION-RESTRICCIONES EN
PARTICIPACION

2 La realidad de cada persona es distinta:
“NORMAL?”

“ANORMAL?”

3. Efectos distintos en cada persona
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TRANSPARENCIA 22

PERSPECTIVA DE LA
PERSONA CON
DISCAPACIDAD

Implica:
1. Conceptos
2. Forma de ver y entender la

realidad
3. Hechos cientificos
4. Valores

ROMPER CON EL PARADIGMA DEL
SER HUMANO

EL HOMBRE SIN DISCAPACIDAD
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TRANSPARENCIA 23

PERSPECTIVA DE LA
DISCAPACIDAD

Incluye:
= Clase
» Etnia
» Edad
= Religion
= (3énero
= Preferencia sexual
= Nacionalidad
» Condicidn econOdmica
* Condici6n politica

NO BUSCA RESPUESTAS
GENERALIZADORAS O
EXCLUYENTES.
DIFERENTE INCIDENCIA DE UN
MISMO PROBLEMA.
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TRANSPARENCIA 24

POSTULADOS DE LA
COMUNICACION

e Imposibilidad de no comunicar
e La comunicacidn tiene un
aspecto de contenido y uno

relacional
e LLa comunicacidn es verbal y
analogica
e Puntuacion de la secuencia de
los hechos
e Interaccion simétrica y
complementaria
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TRANSPARENCIA 25

AUTOESTIMA O
AUTOAPRECIACION

Es la opinion emocional
profunda que las personas
tienen de si mismas y que
sobrepasa en sus causas la
racionalizacion y la logica.
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TRANSPARENCIA 26

CIRCULO DE LA
SOBREPROTECCION

VIOLENCIA
ESTRUCTURAL

v

PELIGROS

!

Miedos \

Protecciones

Inseguridades

K Dependencia
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LECTURA 3

LA PERSPECTIVA DE LA
DISCAPACIDAD

Rodrigo Jiménez Sandoval

La diversidad del colectivo de personas con discapacidad esta presente desde diversos
aspectos: edad, etnia, sexo, condicidn econdémica, religién, preferencia sexual,
origen, discapacidad, etc.

Situaciones tan sencillas como gozar de un servicio de autobuses se percibira
diferente segun el sexo, la condicidbn econdémica, la edad, etc. Lo Unico que si
perciben todas las personas con discapacidad es la descalificacion, la violencia y la
discriminacion.

Es por ello que entendemos con la perspectiva de las personas con discapacidad la
inclusién de las multiples formas de subordinacion y discriminacién que frente al
entorno social experimentan las personas con discapacidad de distintas edades,
etnias o razas, condiciones socioeconOmicas, géneros, preferencias sexuales,
ubicaciones geograficas, etc., dando lugar a una diversidad entre las personas con
discapacidad, que influye en la manera en que experimentan la mencionada
subordinacion y discriminacion.

Esta perspectiva une esa diversidad de poblacion bajo los siguientes principios:

a) Todas las personas valen como seres humanos, igualmente plenos y, por lo tanto,
igualmente diferentes. Rompe este principio con el paradigma humano basado en el
hombre, blanco, heterosexual, cristiano, de una condicién economica alta, entre
veinticinco a cuarenta y cinco afios y sin una discapacidad.

Pero a su vez rompe con el paradigma de las personas con discapacidad, el cual
tradicionalmente ha sido el de la persona en silla de ruedas. Ello implica ampliar la
concepcion a la gran diversidad de discapacidades sensoriales, fisicas, emocionales e
intelectuales que existen. Implica visualizar y tomar en cuenta los intereses,
necesidades, deseos y visiones de cada una de estas personas.
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b) Todas las formas de discriminacién y opresion son igualmente infames. La
discriminacion es algo que sienten los seres humanos, se vive en los cuerpos de las
personas y se manifiesta en emociones de tristeza, ansiedad, furia, etc. La puede
vivir con igual intensidad un hombre que una mujer, una nifa que una adulta. Estas
diferencias no son fundamentales, sino las caracteristicas personales de cada ser
humano y sus historias de vida, pero si se puede concluir que TODAS LAS
FORMAS DE DISCRIMINACION SON IGUALMENTE INFAMES.

¢) Participacién, armonia y felicidad. La incorporacién de la perspectiva de la
discapacidad va dirigida a la plena participacion de este colectivo en la sociedad en
general, lo que conlleva a la armonia social y, por ende, a la felicidad grupal.

d) Lo personal es politico y lo politico es personal. La incorporacion de la perspectiva
de la discapacidad no puede quedar en el discurso, sino que debe trasladarse a las
acciones. Esto implica cambios a nivel personal, que se deben reflejar en el quehacer
social de las personas. Lo social debera tener un impacto en el entorno para
transformar poco a poco nuestras sociedades.

Regido bajo estos principios basicos, el analisis desde una perspectiva de las personas
con discapacidad implica tomar en cuenta la categoria social discapacidad. Para ello,
debemos disgregar su significado en:

- FUNCIONAMIENTO-DISCAPACIDAD

- ESTRUCTURA Y FUNCIONAMIENTO-DEFICIENCIA

- ACTIVIDAD-LIMITACIONES EN LA ACTIVIDAD

- PARTICIPACION-RESTRICCIONES EN PARTICIPACION

Cada uno de estos factores impactara en forma diferente a los seres humanos, cuya
realidad es distinta segin su historia de vida y sus caracteristicas personales. El
entorno impactard en forma distinta a cada persona, pero siempre existira un
fundamento construido por la estructura discriminatoria: la normalidad versus la
anormalidad.

Esto nos lleva a reflexionar sobre la normalidad tanto a nivel individual como en el
ambito social.

Bajo el analisis de nuestro fuero interno, la normalidad no existe para el ser humano.
Como parte de nuestra riqueza humana, todas las personas tenemos la diversidad y,
por ende, la anormalidad. Debemos enorgullecernos de esa originalidad con respecto
a los otros seres humanos y no avergonzarnos.
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En el aspecto social, la “normalidad” se va construyendo conforme a gustos,
preferencias, necesidades, intereses, etc. Al hacer un rapido recorrido historico se
puede observar que en algunas épocas lo normal era vestirse de una u otra forma o lo
normal era comportarse de determinada forma. Todo ello nos demuestra que la
normalidad es reflejo de las construcciones sociales.

La incorporacion de la perspectiva de la discapacidad en el quehacer social implica
reconceptualizar una serie de términos y, en algunos casos, desarrollar nuevos
conceptos que permitan visualizar las multiples formas de subordinacién y
discriminacion que viven las personas con discapacidad. En muchos casos, cambiara
la forma de ver y entender la realidad y causard resistencias y fuertes oposiciones,
dado el cambio en el status quo que supone.

Para ello sera necesario el desarrollo de teoria y hechos cientificos que fundamenten
esta nueva realidad. El movimiento de personas con discapacidad ha venido
desarrollando teoria y hechos cientificos que sustenten el nuevo paradigma.
Paralelamente, sera necesario el desarrollo de nuevos valores y principios que rijan
las nuevas formas de relacionarse; estos son: la igualdad, la diversidad, la
autodeterminacion, la vida independiente, la accesibilidad, etc. Todos estos factores
estaran dirigidos a romper con el paradigma de ser humano masculino sin
discapacidad para dar paso a la diversidad por sexo, orientacion sexual, condicion
economica, etnia, edad, religidon, region, nacionalidad, discapacidad, etc.
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LECTURA 4

SOBREPROTECCION: ;AMOR O
PODER?

Por Rodrigo Jiménez

Vivir con una discapacidad es vivir con limitaciones. Si nos preguntamos de donde
provienen estas restricciones, podriamos clasificar sus origenes en tres grandes
fuentes: 1. las causadas por una deficiencia, 2. las causadas por el entorno y 3. Las
causadas por actitudes.

Una deficiencia conlleva un deterioro o una anomalia en una funcién psicolégica,
fisiologica o anatémica, a nivel organico. Es asi como una persona con deficiencia
auditiva total no podra escuchar una cancidén o un ciego ver un atardecer o un
cuadrapléjico caminar. Estas limitaciones provienen de la misma disfunciéon. En
algunos casos, una persona con una discapacidad podra aumentar su capacidad
visual con unos lentes, su capacidad auditiva con unos audifonos o su forma de
caminar con una protesis. Siempre, aunque contemos con algun apoyo, tendremos la
disfuncién y cierta limitacion.

El entorno es una de las causas principales de las limitaciones que tienen las personas
con discapacidad. La ausencia de un ascensor, de una puerta ancha en un bafno, de
material tiflotécnico, de traduccion al lenguaje de sefias, son algunos ejemplos de
carencias del entorno que se convierten en agresiones directas hacia las personas con
discapacidad. El entorno nos cierra las puertas de la educacion, del trabajo, de la
salud y de una vida plena e integral en la sociedad donde vivimos. La inexistencia de
estos apoyos que reducirian las limitaciones naturales causadas por una disfuncion,
generalmente responde a actitudes sociales aprendidas en nuestra socializacion.

Desde pequefos los seres humanos aprenden que las personas con discapacidad son
raras, viven segregadas y son motivo de ldstima. Las personas con discapacidad se
socializan con estos conceptos que se manifiestan de diversas formas; una de esas
formas es la sobreproteccion.
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Recientemente, en talleres con poblacion con discapacidad se determind que una de
las causas principales de la inseguridad era la sobreproteccién. Todos habian sido
sobreprotegidos por sus familiares, amigos, compaieros y por la sociedad, en general.

Cuando se les preguntaba a qué respondia dicha actitud, algunos mencionaban que
sus padres los sobreprotegian porque los amaban. El estar pendiente de ellos, de sus
necesidades y deseos, era parte fundamental de la expresion de afecto. Este grupo de
personas a pesar de que justificaban dicha actitud, la consideraban nociva para su
desarrollo y concluian con la frase: "No me quieras de esa manera".

Otro grupo de personas expresaron que la sobreproteccion era reflejo de las
relaciones de poder entre el protegido y el protector. Se estructuraba esta como una
forma de dominacidon donde se generaban temores, angustias, inseguridades que
llevaban a depender de la persona protectora.

Ambos grupos coincidieron en que las relaciones de sobreproteccion descalificaban a
la persona protegida. El mensaje recibido era la falta de capacidad para realizar
determinados actos o asumir situaciones. Esto, en definitiva, los colocaba en una
situacion de desventaja en la sociedad, que los obligaba a luchar diariamente en
contra de sus inseguridades construidas, de sus angustias por no poder cumplir y de
su temor al fracaso. Esta lucha interna incidia en su desarrollo pleno como seres
humanos. Sus relaciones interpersonales no eran las adecuadas. La posibilidad de
formar una familia y desempefiar un puesto de trabajo era mas dificil. Todo se
centralizaba en la dificultad de creer en si mismos (as).

La falta de credibilidad familiar y social que se ha construido a su alrededor es la
principal carga que lleva la poblacidon con discapacidad. Muchos (as) despiertan con
el animo de probarse y probar que si pueden. Tratan de demostrarlo de muchas
formas, aunque por mas pruebas que realicen, siempre la carga subsistira por las
actitudes y creencias sociales. Otros (as) en el camino se dejan abatir por la carga y
aceptan la condena social.

Juntas, las personas con discapacidad y las que no la tienen, podemos aliviar y

eliminar la carga. Un gesto, una frase y un cambio de actitud sincero pueden ser
fundamentales para recobrar la credibilidad.
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V¥ _Cuarto Tema

Proceso de Negociacion

E OBJETIVO
1. Conocer el proceso de negociacion
2. Identificar las practicas deshonestas en la negociacion

RECURSOS HUMANOS
Facilitadores (as) y participantes.

% RECURSOS MATERIALES
2| Anexo 13a 15
Transparencias 27 a 40

% ) LECTURAS DE APOYO
Lectura No. 5. El proceso de Negociacion

(]

TIEMPO APROXIMADO: 3 horas

PASOS A SEGUIR

Paso 1

Divida a las personas en cuatro grupos y entrégueles el anexo 13 sobre “Negociando
la accesibilidad en el parque”.

Paso 2

Solicite a las personas relatoras de cada grupo que expongan el trabajo realizado.
Utilice la transparencia 27 para reforzar el concepto del MAAN.

Paso 3

Solicite a los grupos 1 y 3 y 2 y 4 que se reinan y negocien conforme a los roles
establecidos en el anexo 13.
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En plenario, pidales a los participantes que narren cudles fueron los resultados de la
negociacion. Haga las siguientes preguntas y relacione las respuestas con las
transparencias 28, 29 y 30.

({Que problemas de comunicacién tuvieron?

(Lograron percibir los intereses de los (as) otros (as)?
(Como estuvo el manejo de las emociones?

Paso 5

Explique la negociacidon por posiciones y la negociacion por intereses. Apoye su
explicacidn utilizando las transparencias 31 a 38 y el anexo 15.

Paso 6

Vuelva a reunir para el proceso de negociacion a los grupos 1-3 y 2-4. Expliqueles que
deben utilizar el ejercicio del paso 6 en el proceso de negociacion.

Paso 7

Solicite a las personas relatoras que expongan los resultados de la negociacidn.
Aproveche la explicacion para  dar ejemplos de estandares utilizando Ila
transparencia 39 (indice de devaluacion o de inflacidn, los peritajes, el precio de
mercado, etc.).

Paso 6
Pregunte si en el ejercicio se presentaron algunas tacticas que a consideracion de las

personas participantes son deshonestas.
Utilice el anexo 16 y 17 y la transparencia 40 para explicar las tacticas deshonestas.
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ANEXO 13

Los grupos 1 y 2 representan al movimiento “Libre Acceso”, cuya mision es asegurar
la accesibilidad para todas las personas de los servicios publicos de la comunidad de
Guarari. Los grupos 3 y 4 son las autoridades de la comunidad de Guarari.

Guarari

Es una comunidad pequefa, cerca de la costa de su pais, con una poblaciéon de
quince mil habitantes. Sus pobladores viven de la actividad turistica y de algunos
cultivos que venden en la capital.

Desde hace un afo, se fundé la asociacion Libre Acceso, conformada por personas con
discapacidad de la comunidad. Este grupo recibe la solidaridad de madres, padres y
algunas otras personas interesadas en mejorar las condiciones de vida de esta
poblacion.

La sefiora alcaldesa Victoria Herndndez fue electa hace dos afios por una
abrumadora mayoria por sus calidades de comunicacidén, compromiso con la
comunidad y promesas a diferentes sectores sociales.

Desde hace unos meses se ha venido discutiendo la necesidad de hacer accesible el
principal atractivo turistico del lugar: el parque nacional “Zompopa Cano”. Es un
lugar famoso que visitan muchos turistas, ya que cuenta con una naturaleza
exuberante, dos kildmetros de senderos y un centro de visitantes.

Las personas con discapacidad se han quejado que el parque es totalmente
inaccesible: no cuenta con una correcta sefializacidon, existen multiples barreras
arquitectonicas, el personal no esta capacitado para recibir personas con
discapacidad, existen peligros en caso de una emergencia, etc. Estan exigiendo su
derecho a gozar de este lugar.

La alcaldesa Hernandez y sus funcionarios se oponen aduciendo como principales
argumentos: a) que los costos son muy elevados, b) que se destruiria mucha flora y
fauna haciendo las adaptaciones, c) que la poblacidén con discapacidad es un 10% y
no justifica la inversidon, d) que existen otras necesidades mds importantes en la
comunidad como hacer el mercado de artesanias y los bafios publicos.

En ocho dias ustedes tendran la primera reunion y tienen que prepararse.

Determinen cuales son las:
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Fortalezas: aspectos positivos que son propios del grupo y que favorecen la
negociacion. Por ejemplo, contar con una ley que da el derecho o tener influencia en
la comunidad.

Oportunidades:. aspectos externos del grupo que pueden aprovecharse para fortalecer
la negociacion. Por ejemplo, que otros grupos sociales estén interesados a unirse a la
lucha.

Debilidades: situaciones propias de grupo que los ponen en una situacion de
desventaja en la negociacion. Por ejemplo, que el grupo sea muy desorganizando y
no tenga la capacidad de plantear claramente los objetivos de la negociacion.

Amenazas: consideraciones que pueden afectar en forma negativa los resultados de la
negociacion. Ejemplo, que otros grupos que se sientan perjudicados si se logran los
objetivos de la negociacion.

En la negociacion

Una vez que hayan realizado el analisis FODA, generen una lista de acciones que
podrian tomar si no se llega a un acuerdo. Luego de generar la lista, mejoren las
opciones que podrian otorgar mayores ventajas y seleccionen la mejor.

Denominen ese plan como MAAN: MEJOR ALTERNATIVA A UN ACUERDO
NEGOCIADO
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ANEXO 14

Reflexiones sobre las posiciones y los intereses

En los procesos de negociaciéon debemos distinguir entre las posiciones y los
intereses. Por lo general, detras de toda posicion se encuentra un interés no expresado
con claridad que, en muchas ocasiones, es el obstaculo para llegar a una buena
negociacion. Un interés se puede definir como “provecho, utilidad o ganancia”.

Generalmente, esto se produce por diversas razones, COmo son:

» Habitos culturales: nos han ensefiado a no manifestar nuestros intereses y
centrarnos en las posiciones.

» Desconfianza en el otro: escondemos los intereses para no ser perjudicados.
o Timidez: en muchas ocasiones la timidez, la vergiienza o la simple idea de
no creer merecer lo que se busca hacen que se escondan los intereses detras de
las posiciones.

o Propodsitos no susceptibles de ser expresados: en algunas ocasiones
asumimos posiciones influidos (as) por emociones, rencores O temores y
escondemos los intereses.

« Mala fe: asumimos posiciones que entorpecen el proceso ya que en el fondo
no queremos negociar.

Debe existir una claridad en lo que se quiere con la negociacion. Por ejemplo, en un
conflicto por el bienestar de los (as) hijos (as), el interés es el bienestar de ellos (as) y
no con quién van a convivir o quién va a ejercer el cuido. Estas son las posiciones.

Las posiciones son cursos de accidon particulares que limitan el rango de soluciones
posibles en una situacidon dada, si se toman estrictamente. Los intereses reflejan
nuestras verdaderas necesidades y deseos.

Por otro lado, es fundamental una exploracion de los intereses y necesidades de la
contraparte para abrir el camino que facilite la construccion de acuerdos satisfactorios
mutuos.

(Por qué puede ser tan dificil pasar de la posicion a los intereses?

En primer lugar, porque las personas adoptan posiciones de no cooperacidon, de
competiciéon y de querer ganar, esto es, por razones culturales. Los mensajes que
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generalmente recibimos a diario son los de comportarse como un triunfador (y no
como un perdedor...).

Pero también se encuentra, entre estas razones poderosas, la incapacidad para
"ponerse en el lugar del otro". “Yo quiero lo mio... y lo del otro no me corresponde a
mi definirlo, eso es su problema, no el mio...”

Este asumir los intereses de la contraparte de una manera simplista me impide
colocarme en SU situacion, y por lo tanto, no puedo visualizar realmente hasta
donde estara dispuesto a ceder o a conceder.

Explorar los intereses y las necesidades de la contraparte, sin duda resulta valioso
para nuestro mejor interés dentro de una negociacién y, generalmente, son las
mismas personas quienes nos brindan la informacién que necesitamos.

Lo que sucede es que muchas veces estamos mas preocupados (as) de hablar y de
convencer acerca de LO QUE NOSOTROS QUEREMOS, que de escuchar y de
entender lo que el otro quiere...

Los intereses definen el problema. Para identificarlos, pregantese: “;por qué?” y
“{por qué no?”.

Tras las posiciones pueden encontrarse intereses compartidos, compatibles o
conflictivos.

Tomando como base el anexo 13, elaboren un listado de los intereses de su grupo y
los intereses de la persona con quien estan negociando.

Clasifique los intereses en:
Intereses compartidos: aquellos en que ambas partes estan de acuerdo.
Intereses compatibles: aquellos que son diferentes pero no estan contrapuestos.

Intereses conflictivos: aquellos que se encuentran en conflicto.

Trabajen con los intereses en conflicto y generen opciones de solucion. Elijan cual
seria la mejor opcion para formular una propuesta.
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ANEXO 15

Centrarse en los intereses

Es muy frecuente en las negociaciones que las partes se embotellen en una
discusion, a veces acalorada, defendiendo su posicion y atacando la del
contrario.

Este tipo de negociacion favorece la testarudez: aquella parte mds reacia a
ceder tiene mayores posibilidades de que el posible acuerdo se encuentre mds
cerca de sus posiciones. No obstante, si ambas partes se muestran
intransigentes, es muy probable que no se llegue a ningun compromiso.

Si ambas partes van cediendo de forma equitativa se suele llegar normalmente
a un punto de acuerdo situado en una posicion intermedia entre las dos
posiciones de partida. Este resultado esperado hace que las partes tiendan a
situarse inicialmente en posiciones extremas, muy por encima de sus
expectativas, buscando que el punto intermedio se encuentre mds cerca de sus
objetivos.

E] resultado final no responde a ningun criterio objetivo ni de justicia,
depende exclusivamente del poder de negociacion de cada una de las partes y de
la mayor o menor intransigencia mostrada durante la negociacion.

En este tipo de negociaciones, la creatividad brilla por su ausencia. Ambas
partes se centran exclusivamente en tratar de reducir la diferencia entre sus
posiciones del modo que mds les favorezca, sin que ninguna de ellas se preocupe
en buscar soluciones alternativas.

Esta forma de negociacion basada en un tira y afloja suele deteriorar, a veces
de manera significativa, las relaciones personales entre las partes. No es
recomendable cuando se pretende establecer una relacion duradera.
Tampoco se debe utilizar cuando intervienen varias partes (si ya es dificil
aproximar dos posiciones, imaginese cuando hay mds personas implicadas).
Tampoco debe utilizarse cuando se negocian asuntos muy complejos, con
multiples matices.

Un enfoque mds constructivo consiste en centrar el debate en torno a los
intereses de cada parte, tratando de encontrar una solucion mutuamente
satisfactoria.

Por ejemplo, cuando una persona negocia la compra de un carro, el precio no
es la unica variable. vuede aue también le preocuven las condiciones de pago.
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el plazo de garantia, el tamario del carro, las condiciones del motor, de la
carroceria, la tapiceria, impuestos, efc.

Por ello, en lugar de centrar la negociacion con la agencia exclusivamente en
discutir precios, hay otras muchas variables que se deben analizar con vista a
encontrar una solucion interesante para ambas partes.

Este enfoque exige conocer con precision, no solo nuestros propios intereses,
sino también los de la otra parte, para lo cual es bdsico conseguir una buena
comunicacion. .

La dificultad de conocer los intereses verdaderos de la otra parte se debe, o
bien a que la otra persona prefiere no develarlos (por pudor, por discrecion,
etc.), 0 a que ni él mismo los conoce realmente (la persona del ejemplo anterior
puede estar plenamente convencida de que en su decision ha influido
unicamente su preocupacion por la seguridad de su familia).

Los intereses de la otra parte pueden ser tanto racionales como emocionales.

Los intereses emocionales son de cardcter subjetivo (gusto particular, imagen
publica, tradicion, etc.). Estos intereses son mds frecuentes en negociaciones
entre particulares

Los intereses racionales son aquellos que responden a aspectos objetivos
(precio, prestaciones, plazo de entrega, garvantia, financiacion, etc.). Estos
intereses suelen primar en las negociaciones entre empresas.

Una comunicacion franca y abierta, un clima de confianza, puede facilitar
que las partes reconozcan abiertamente cudles son realmente sus intereses.
Esto les permitira centrarse en ellos para intentar encontrar una solucion
mutuamente satisfactoria.

Este tipo de negociacion favorece la creatividad, el tratar de buscar nuevas
soluciones que sean validas para todos. Ademds, no solo no tiende a deteriorar
las relaciones personales sino que, justo al contrario, contribuye a
cimentarlas.
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ANEXO 16

Algunos de los trucos deshonestos que se
presentan en la negociacion son:

INTRODUCIR UN HECHO FALSO DENTRO DELA
NEGOCIACION:

Es un truco muy antiguo que se utiliza mucho. Mas de uno de ustedes
probablemente ha sido victima del mismo. Consiste en partir de
caracteristicas inexistentes, irreales, aparentes y engafiosas para inducir a
error a una de las partes.

LA AUTORIDAD AMBIGUA

Es cuando una de las partes hace creer a la otra que tiene autoridad total
para negociar no teniéndola. Esto le permite conocer hasta donde va a
ceder la otra parte y le da una mejor posicion para continuar negociando.
GUERRA PSICOLOGICA

Crear situaciones tensas en lugares inapropiados. Busca con elementos
externos poner nerviosa a la persona con quien se negocia.

ATAQUES PERSONALES

Es la descalificacién de las cualidades de la persona con quien se esta
negociando.

HACER LA RUTINA DEL BUENO Y EL MALO

Ocurre cuando en la negociacion intervienen tres personas, y se estan
negociando dos posiciones. El negociador se enfrenta a las otras dos
personas sin saber que entre ellos existe un acuerdo. Este acuerdo
consiste en que una de las personas se muestra flexible y otra se muestra
estricta. De esta manera el flexible presenta una posicidbn menos radical
que, por lo tanto, resulta mas persuasiva.

PRESION POSICIONAL

Utilizacidén de las posiciones para negociar en busqueda de que la otra
persona ceda ante la rigidez de la posicion.

DEMANDAS EXTREMAS

Exigir lo impensable para hacer creer que la persona con quien se
negocia esta fuertemente posicionada.
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» RETRASOS CALCULADOS

» Jugar con los tiempos a sabiendas de que son fundamentales para la parte
con quien se esta negociando.

» DEMANDAS ESCALONADAS

» Aceptar un trato y retractarse aduciendo que se pens6 detenidamente y se
debe exigir mas de lo otorgado.

103



Negociacion y Discapacidad

ANEXO 17

Evite amenazas y tacticas manipuladoras

Los ultimatos también reducen nuestra habilidad para negociar. Tales amenazas
pueden ocasionar una consecuencia dirigida hacia nosotros o hacia otros. Cualquier
tipo de amenaza puede disminuir nuestra habilidad de negociar a largo plazo, mas
aun cuando son amenazas vacias. Las amenazas no generan confianza ni agrado.

Aun las amenazas inconsecuentes pueden ser molestas. En un juego en familia, un
participante amenazaba continuamente con que iba a renunciar al juego. Después de
una media docena de amenazas, su madre le dijo: "La primera vez que amenazaste,
me preocupo; la ultima vez que lo hiciste, estaba preparada para que desistieras del
juego y permitieras que, por lo menos, el resto lo pudiéramos disfrutar".

En muchas oportunidades no nos damos cuenta de que el compartir nuestro
desaliento puede aparecer como una amenaza. Mi investigacidn muestra que las
personas imbuidas en conflictos interpersonales dentro de una organizacion, a
menudo estdn pensando seriamente en retirarse de ella. Sin embargo, estos
individuos rara vez han amenazado a los otros miembros del predio que estan
pensando en retirarse. jEso es bueno!

Un gerente agricola que continuamente amenazaba al resto del equipo administrativo
con comentarios de que pensaba dejar las operaciones del campo, rdpidamente
perdid el apoyo de aquellos que lo rodeaban. El respeto que este individuo tanto
deseaba obtener de parte de sus colegas se desvanecid hasta tal punto que su lealtad a
la empresa agricola fue cuestionada.

A las personas que generalmente sienten una gran necesidad de compartir sus
sentimientos con alguien que les proporcione apoyo, es necesario tratarlas con
cuidado. Si1 ese individuo siempre estda de acuerdo con nosotros y ve todo desde
nuestra perspectiva, puede ser que nos haga mas mal que bien. Las personas
involucradas en relaciones interpersonales quebrantadas, cuando se sientan apoyadas
por personas fuera de esa relacion, puede que se esfuercen menos en mejorar las
circunstancias dentro de la relacién que estd fallando. Una relacién interpersonal
positiva es aquella en que el que escucha puede ayudarnos a identificar nuestra
contribucion al conflicto. Todos necesitamos a personas que nos ayuden a ver los
puntos ciegos en nuestras personalidades y comportamiento, o sea, aspectos de nuestra
personalidad que nosotros no vemos con claridad.
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TRANSPARENCIA 27

MAAN

ES LO QUE USTEDES
PODRIAN HACER SI LA
NEGOCIACION FRACASA.
ES EL PLAN ALTERNATIVO
CON EL CUAL USTEDES
COMPARAN CUALQUIER
ACUERDO PROPUESTO.
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TRANSPARENCIA 28

RECOMENDACIONES
EN LA
COMUNICACION

* Comuniquese teniendo muy en
claro cual es el proposito de lo que
quiere decir.

» Hable siempre sobre uno, no sobre
lo que la otra persona esta

pensando.

= Escuche atentamente.
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TRANSPARENCIA 29

RECOMENDACIONES
RESPECTO ALAS
PERCEPCIONES

= No culpe

* Ayude a la persona con la que
esta negociando para que
EXPrese sus intereses.

» Pongase en el lugar de la otra
persona.
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TRANSPARENCIA 30

RECOMENDACIONES
RESPECTO ALAS
EMOCIONES DURANTE LA
NEGOCIACION

 Identifique sus emociones.
 Haga explicitas las emociones
que siente.
 (Cree mecanismos de escape de
las emociones, como tomar un
receso, beber un vaso de agua, etc.
« No reaccione a explosiones
emotivas.
e Esté dispuesto a pedir disculpas.
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TRANSPARENCIA 31

PARADIGMAS DE LA
NEGOCIACION

NEGOCIACION POR
POSICIONES (O
POSTURAS)

Competitiva

Proceso de intercambio

Regateo

Ganar-perder (si-no)

Menor  espacio  para la
negociacion
» Minimo y maximo
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TRANSPARENCIA 32

NEGOCIACION POR
POSICIONES

VENTAJAS

Operacional
Puede ser
eficiente
Conviene para
tratos Unicos
Conviene si1
usted no tiene
mucho que
perder

DESVENTAJAS

Premia el engano
y la testarudez
Se pierden
ganancias
conjuntas
Es posible tener
resultados
arbitrarios
Dana la relacion
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TRANSPARENCIA 33

PARADIGMAS DE LA
NEGOCIACION

INTERESES

“Lo que motiva a las partes a
negociar”

;POR QUE?

;PARA QUE?
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TRANSPARENCIA 34

PARADIGMAS DE LA
NEGOCIACION

OPCIONES

e Multiples y de beneficio
comun

e Dentro de la negociacion
»  Creatividad y lluvia de 1deas
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TRANSPARENCIA 33

PARADIGMAS DE LA
NEGOCIACION
ALTERNATIVAS

(Qué puedo hacer por mi mismo (a) para
satisfacer mis intereses?

Distintos caminos
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TRANSPARENCIA 36

NEGOCIACION POR

INTERESES
VENTAIJAS DESVENTAIJAS
- Mejor - La preparacion
comunicacion y demora mas
entendimiento - Puede requerir
- Posibles mas habilidad
ganancias conjuntas - La otra parte
- Resultados puede malentender
legitimos su franqueza como
- Le permite debilidad
mantenerse firmey | - “El otro” puede
flexible sentirse IncoOmodo
- Mejora la - Usted puede
relacion sentirse Incomodo
- Logra mejores
resultados

consistentemente
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TRANSPARENCIA 37

LOS 4 PRINCIPIOS DE LA
NEGOCIACION POR
INTERESES

Separar a las personas del
problema

Crear multiples opciones de
beneficio comun

Basarse en intereses, no en
posiciones

Utilizar criterios objetivos como
base del acuerdo
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TRANSPARENCIA 38

Estandares

Un mstrumento de medicion,
independiente de la voluntad
de las partes, utilizado para
escoger entre opciones

conflictivas.

Algunos ejemplos de
estandares son: valor de
mercado, tradicion,
reciprocidad, costo, igualdad
de trato, juicio cientifico, etc.
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TRANSPARENCIA 39

TRUCOS
DESHONESTOS

Hecho falso en la negociacion
« Autoridad ambigua

Querra psicologica
e« Ataques personales
« Rutina del bueno y el malo
Tacticas de presion posicional
e Demandas extremas
 Retrasos calculados
Demandas escalonadas
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