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Caja de herramientas: ¢Cémo negociar con el sector publico?

Actores externos

Las instituciones estatales y de gobierno nacional

El Congreso de la Repiblica, los ministerios, las superintendencias y otras instituciones
del Estado y del gobierno, seran socios clave para asegurar tanto los recursos financie-
ros como el apoyo técnico que permitan implementar el Plan de Desarrollo Territorial.

La negociacion con estos se enfoca comUnmente en el cumplimiento de metas del Plan
Nacional de Desarrollo, los Planes Estratégicos Sectoriales y otros instrumentos de
planeacion referentes.

Para ampliar esta informacion, consulte la cartilla
£Coémo construir un Plan de Desarrollo Territorial?

Los organismos internacionales y las agencias de cooperacion internacional

Los organismos y agencias de cooperacion internacional, como la Organizacion de las
Naciones Unidas, pueden convertirse en aliados estratégicos para implementar el Plan de
Desarrollo Territorial, puesto que pueden ofrecer financiacién o apoyo técnico.

El éxito de la negociacion, en este caso, dependera de que los programas del Plan de
Desarrollo Territorial permitan cumplir las metas y objetivos del organismo con el que
se negocia, asi como la forma en que sean presentadas y comunicadas las propuestas
a negociar.
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Caja de herramientas: ¢Cémo negociar con el sector publico?

¢ Cuando no hay una negociacion?
S—

Si bien la negociacion es un proceso Util para que las personas, grupos u organizaciones puedan
resolver conflictos, compartir o dividir recursos, y generar soluciones, los investigadores y expertos
en negociacion, Lewicki, Saunders y Barry, coinciden en que hay situaciones en las que es mejor
evitarla (2012, p. 8).

ilmportante!

Saber cuando no negociar
es tan importante como
dominar el arte de negociar
(Cullinan, Le Roux, & Wed-
digen, 2004).

Mantener una postura firme
y actuar con claridad en
estas situaciones, refuerza
su liderazgo y protege su
propuesta de gobierno.

e Cuando podria perder todo

Si el riesgo es demasiado alto y una negociacion fallida lo
deja en desventaja completa, es preferible buscar opcio-
nes mas seguras.

e Cuando las peticiones son poco éticas o ilegales

La negociacion no debe comprometer su integridad. Si la
otra parte solicita algo inmoral o ilegal, como aceptar un
soborno, es preferible abstenerse de negociar.

e Cuando no tiene interés en el resultado
Si el acuerdo no le aporta ningln beneficio relevante, es
mejor no invertir tiempo ni recursos en la negociacion.

e Cuando esta bajo presion extrema de tiempo
Negociar apresuradamente puede llevarle a cometer erro-
res, ceder demasiado rapido o aceptar términos desfavo-
rables.

e Cuando la otra parte actia de mala fe

Si se detectan sefales de deshonestidad o falta de serie-
dad en la contraparte, negociar puede resultar infructuoso
y hasta perjudicial.

e Cuando un retraso podria fortalecer su posicién

Si se anticipa que las circunstancias pronto seran mas
favorables, como los avances tecnoldgicos o los cambios
financieros, es mejor esperar antes de negociar.

e Cuando no se esta preparado

Entrar en una negociacion sin haber analizado los
objetivos, la informacién relevante y las posibles estrate-
gias, seria desventajoso. Debe haber un tiempo para
prepararse adecuadamente.



Caja de herramientas: ¢Cémo negociar con el sector publico?

. Qué es el conflicto?
S—

Para el investigador y activista Viceng Fisas, el conflicto es un pro-
ceso de creacion humana que, si bien suele ser producto de un
antagonismo o incompatibilidad inicial entre dos o mas partes, es " A menudo el conflic-
diferente de la violencia, puesto que puede ser positivo segln las to se asocia Unica-
partes lo aborden (1998, p. 29-30). mente con la violen-
cia. Sin embargo, el
A través de un conflicto, los gobiernos pueden identificar las nece- conflicto puede exis-
sidades y malestares de la ciudadania, lo que les produce enojo, tir sin esta. La nego-
frustracion y temor, y también lo que es importante para ella. ciacion desempena
una funcién impor-
Si bien transformar el conflicto en una oportunidad de encuentro y tante para resolverlo
cooperacion es un desafio, es también una oportunidad clave para de esa manera.

promover soluciones innovadoras a esas necesidades y malesta-
res, y en general para fortalecer las relaciones.

. Como abordar el conflicto?
SE—

Los conflictos varian y requieren enfoques diferentes para su gestion. Castillo y Salazar (1998)
destacan que los conflictos prolongados exigen un analisis profundo de las dindmicas, conside-
rando la percepciéon mutua, el uso del tiempo vy la adaptabilidad de los actores, lo que subraya la
importancia de enfoques diferenciales y sostenibles. Lewicki, Saunders y Barry (2012) identifican
cinco estrategias principales, cada una con ventajas y desventajas, que deben ajustarse a las
caracteristicas del conflicto.

Luchar, competir o dominar

SegUn Lewicki, Saunders y Barry, las personas, grupos u organizaciones que aplican la
estrategia de luchar optan por una postura competitiva, que les permita obtener los
resultados que buscan, mediante la imposicion e inflexibilidad de criterios o acciones
(2012, p. 24).

La estrategia de luchar es Util cuando deben defenderse principios fundamentales o
cuando el conflicto no permite concesiones. Sin embargo, puede afectar las relaciones
entre quienes estan involucrados.



Caja de herramientas: ¢Cémo negociar con el sector publico?

Ceder, conciliar o acceder

Para Lewicki, Saunders y Barry, las personas, grupos u organizaciones, que aplican la estra-
tegia de ceder, muestran interés en que la otra parte obtenga los resultados que desean
(2012, p. 24), ya que priorizan la armonia de la relacion sobre el propio éxito. Cabe mencio-
nar que esta estrategia no necesariamente transforma o supera la fuente del conflicto.

Inaccion o evasion

De acuerdo con Lewicki, Saunders y Barry, quienes aplican la estrategia de la inacciéon
muestran poco interés en alcanzar sus propios resultados y en que la otra parte obtenga
los suyos (2012, p. 24), por lo tanto, evitan o posponen el conflicto.

Aunqgue puede ser una estrategia Util para ganar tiempo y evitar enfrentamientos innece-
sarios, prolongar el conflicto puede recrudecerlo o agravar el problema subyacente.

Resolucion del problema, colaboracion o integracion

Las personas, grupos U organizaciones, que aplican esta
estrategia, identifican intereses compartidos y trabajan en
conjunto para obtener resultados que sean beneficiosos
para todos (Lewicki et al.,, 2012, p. 24).

Esta estrategia requiere que las personas, grupos u organi-
zaciones involucradas cuenten con buenas habilidades para
la comunicacion y con tiempo. Esta estrategia puede forta-
lecer las relaciones y generar resultados sostenibles.

Avenencia

<

ilmportante!

Esta estrategia se
aplica, cominmen-
te, cuando el con-
flicto es complejo o
cuando se desea
sostener relaciones
en el largo plazo.

Las personas, grupos U organizaciones, que aplican esta estrategia, ceden o se esfuerzan
moderadamente por alcanzar los resultados propios y de la otra parte, posiblemente por
un desinterés en la resolucion del problema (Lewicki et al., 2012, p. 24-25).

La avenencia, si bien no satisface completamente a ninguna de las partes, ofrece una
solucion rapida y practica cuando recursos como el tiempo son limitados.



Caja de herramientas: ¢Cémo negociar con el sector publico?

: Como negociar en el sector publico?

ﬁ

El proceso de negociaciéon tiene unas etapas que permiten avanzar hacia acuerdos mutuamente
beneficiosos. Comprenderlas permitira a los lideres y las lideresas negociar con mayor confianza y
de manera mas estratégica.

Preparese

Antes de iniciar cualquier negociacién, es funda-

mental identificar los objetivos, definir las priori- )

dades y planificar las estrategias propias para En el sector publico, las
negociar. En esta etapa, también se analizan las negociaciones no solo invo-
necesidades de la otra parte, asi como los posi- lucran a las alcaldias y los
bles problemas y alternativas si no se alcanza un concejos  municipales, las
acuerdo. Una preparacion solida es la base para el gobernaciones y las asam-
éxito. Para ampliar esta informacién, consulte la bleas departamentales, sino
seccion Los factores de éxito de una negociacion también a la ciudadania.

en esta cartilla.

Desarrolle una relacion

En este paso se busca construir confianza y establecer un compromiso mutuo de colabo-
racion, hacia resultados beneficiosos. Esta fase es crucial para crear un ambiente propicio
para la negociacion. Para ampliar esta informacion, consulte la seccién Factores que
influyen en el proceso de negociacion, pagina 17 en esta cartilla.




Caja de herramientas: ¢Cémo negociar con el sector publico?

e Recopilacion de informacion

Es el momento de conocer las prioridades, necesidades y limitaciones de la contraparte,
con el propdésito de identificar areas comunes y posibles puntos de conflicto.

ilmportante!

< Los conflictos pueden originarse porque las partes pueden interpretar datos o situa—
ciones de manera diferente, lo que lleva a malentendidos. También podrian surgir
conflictos debido a discrepancias en las prioridades fundamentales, creencias o idea-
les, de cada una de las partes.

Asimismo, cuando las partes buscan resultados diferentes o cuando los mensajes son
malinterpretados, se genera falta de claridad o ausencia de didlogo, lo que puede
originar un conflicto.

e Uso de la informacion

Con la informaciéon recopilada y ordenada, se formulan argumentos y propuestas que
articulen los intereses propios con los de la contraparte. En esta etapa, las partes involucra-
das deben identificar objetivos compartidos, que solo pueden lograrse mediante la colabo-
racion. A partir de esta seleccion, se plantean estrategias persuasivas para alcanzarlos.

e Ofrecimiento

Es el momento para que las partes presenten sus demandas y analicen posibles concesio-
nes. Es una etapa clave para definir el alcance del acuerdo, manteniendo siempre el enfo-
que en resultados equilibrados.




Caja de herramientas: ¢Cémo negociar con el sector publico?

Cierre del acuerdo

Una vez que se ha negociado el acuerdo, se formaliza el compromiso de ambas partes. En
esta fase, es importante asegurar que el acuerdo es claro, justo y sostenible para todos
los involucrados.

Implementacion del acuerdo

Finalmente, se implementa lo acordado. Esto incluye definir responsabilidades, establecer
plazos y garantizar el cumplimiento de los objetivos. A menudo, esta fase puede requerir
ajustes para adaptarse a nuevas circunstancias.
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Caja de herramientas: ¢Cémo negociar con el sector publico?

Los factores de

exitovv

El éxito en una negociacién requiere preparacion, habilidades clave y el manejo estratégico de
factores fundamentales. Como lideres(as) politicos emergentes, su capacidad para combinar estos
elementos seré esencial para lograr acuerdos efectivos y sostenibles en el sector publico. A conti-
nuacion, se presentan aspectos clave que contribuyen a una negociaciéon exitosa.

La preparacion estratégica es esencial para el éxito

La preparacion no solo se refiere a la estructuracion del didlogo, sino que sienta
las bases para obtener mejores resultados. Para prepararse:

Defina los problemas

ldentifique con precision qué se negociara. Puede ser un problema simple o un
conjunto complejo de temas interrelacionados, como un acuerdo o decreto
poco popular. Establezca una lista clara de los puntos a tratar.

Recopile y priorice los problemas

Elabore una lista exhaustiva de los problemas relevantes y determine su impor-
tancia relativa. Esto permite enfocar la negociacién en los aspectos mas criticos,
sin distraerse con detalles menores.

Defina sus intereses

ldentifiqgue qué desea lograr y cuéles son sus necesidades subyacentes. Com-
prender sus intereses le ayudaré a distinguir entre sus objetivos esenciales y las
concesiones posibles.



Caja de herramientas: ¢Cémo negociar con el sector publico?

Establezca los puntos de resistencia y las alternativas

Defina los limites de lo que podria aceptar en la negociacion y considere también
sus opciones fuera del acuerdo, es decir, considere un trato alterno que le per-
mita rechazar el acuerdo actual o que pueda ser usado como elemento nivela-
dor, para lograr un mejor acuerdo en la negociacion.

A esto Ultimo se le conoce como la Mejor Alternativa a un Acuerdo Negociado
(MAPAN). La disponibilidad de una MAPAN ofrece mucho poder, porque
ahora puede aceptar la propuesta de la otra parte o el acuerdo alterno (Lewicki
et al. 2012).

Analice a la otra parte

Investigue los intereses, necesidades y posibles limites de la contraparte. Cuanta
maéas informacién obtenga, mas facil seréd anticipar sus movimientos y construir
argumentos soélidos.

Planifique la presentacion y defensa de argumentos

Prepare cOmo presentara su postura, qué datos utilizara y como responderé a
posibles objeciones. Argumentos bien fundamentados fortalecen su posicion.

Defina el protocolo

Aclare los aspectos logisticos: dénde y cuando se realizara la negociacion, quié-
nes estaran presentes y cual sera la agenda. Un protocolo bien definido reduce
incertidumbres y permite un enfoque méas claro en los temas sustantivos.

La basqueda de intereses comunes es clave:
lo importante es ganar juntos(as), no ganar solos(as)

Enfocarse Unica o mayormente en las diferencias que se tengan con la contra-
parte es uno de los errores mas comunes que se pueden dar en una negocia-
cion, por lo tanto, es recomendable y necesario ir mas alla de las posiciones
antagoénicas y explorar cuales son los intereses comunes a todas las partes
(Lewicki et al. 2012).

En el proceso de negociacion de un proyecto entre el gobierno y la
ciudadania, todas las partes buscan mejorar la calidad de vida de la
poblacién, aunque difieran en algunos aspectos puntuales. En este caso,
es importante que las partes identifiquen la meta y aspectos en comun,
para construir desde ahi un acuerdo.




Caja de herramientas: ¢Cémo negociar con el sector publico?

La confianza posibilita la resolucion
del conflicto o problema

La confianza puede definirse como la disposicidén de una de las partes a ser
vulnerable a las acciones de la otra, basada en la expectativa de que esta actua-
ra de forma favorable, sin necesidad de supervisarla o controlarla (Mayer, et al.,
1995, p. 712).

Confiar en que la otra parte esta interesada en encontrar una solucion conjunta
al conflicto o problema, fomenta la disposiciéon para colaborar. Sin embargo, en
Colombia, la confianza institucional es un reto. Segun el Edelman Trust Barome-
ter 2024, la confianza en las instituciones, especialmente en el gobierno, se
mantiene en niveles bajos (47 %), lo que subraya la necesidad de construir rela-
ciones basadas en la transparencia y en el didlogo para superar retos complejos
de gobernabilidad y cooperacion.

El reconocimiento de las partes crea un
ambiente propicio para la negociacion

Reconocer que los intereses de la contraparte son legitimos promueve el respe-
to mutuo y una comunicacién mas productiva, ademas, reduce la resistencia y
las tensiones entre las partes.

La colaboracion para los resultados

Todas las partes deben estar dispuestas a invertir tiempo y recursos para traba-
jar en conjunto, enfocandose en lograr resultados mutuamente satisfactorios.

La comprension de la dinamica de la negociacion

Ser consciente de coémo evolucionan las negociaciones, desde los puntos de
tensiéon hasta los momentos de acuerdo, permite ajustar las estrategias segln
las circunstancias.

Es importante, ademas, tener en consideracion las dinamicas sociales, econo-
micas y culturales, propias de los entornos y de los sujetos con los que se nego-
cia. Entender estas particularidades contribuye al éxito de la negociacion (Bour-
se y Kaufman, 2014).






Caja de herramientas: ¢Cémo negociar con el sector publico?

Los factores de

_+ 11dCdS0 *

de una negociacion
c—

Cualquier negociacion tiene obstaculos que, de no superarlos, llevaran al fracaso. Es necesario
identificar algunos posibles problemas que pueden surgir en el proceso, para enfrentarlos de
manera adecuada.

(9% La falta de preparacion es el enemigo nimero uno

Entrar a una negociacion sin estar preparado es como ir a comprar al mercado
sin dinero o salir a pescar sin una red. La preparacion es la columna vertebral de
cualquier negociacion que se quiera llevar a buen término.

Antes de llevar a cabo cualquier negociacion es importante responderse ¢qué
quiero conseqguir?, ¢hasta dénde estoy dispuesto a ceder?, y ¢qué opciones le
podria ofrecer a la otra parte? Estas preguntas no garantizan el éxito de la nego-
ciacion, pero si una preparacion adecuada.

(9% La falta de confianza puede llevar al fracaso.
Construya puentes, no muros.

Una negociacion puede convertirse en una pelea en lugar de un didlogo. Deben
evitarse las actitudes defensivas y tener en cuenta que la confianza se construye

cuando se cumplen los compromisos y se muestra respeto a las otras partes
(Bourse y Kaufman, 2015).

2]




Caja de herramientas: ¢Cémo negociar con el sector publico?

‘9% Las barreras culturales y los problemas de
comunicacion deben superarse

Las personas tienen comportamientos, actitudes y formas de expresar ideas
que pueden ser muy propias de las dinamicas de sus territorios. Esto puede
generar barreras en la comunicacién con quienes no los habitan.

Para superar esas barreras, es fundamental comprender el lugar de enunciacién
de todas las partes, a través de sus palabras, gestos, silencios y emociones, adap-
tandose siempre a los contextos en los que se estan llevando las negociaciones.

‘9% (Evitar las tacticas engafiosas:
no todo vale para ganar

En la negociacion es fundamental que las partes tengan un comportamiento
ético, puesto que, por ejemplo, usar informacion manipulada o hacer prome-
sas imposibles, tiene consecuencias irreversibles en el largo plazo (Lewicki
et al, 2012).

Este tipo de tacticas no solo afectaran la reputacion de quien las aplique,
sino que también puede romper la posibilidad de construir relaciones sélidas
y duraderas.
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Caja de herramientas: ¢Cémo negociar con el sector publico?

Desafiosdela
negociacion en el sector publico

ﬁ
Las negociaciones en el sector publico pueden enfrentarse a una serie de desafios.

o La burocracia y la complejidad administrativa

Las negociaciones en el sector publico suelen ser lentas y verse obstaculizadas por el
extenso aparato burocratico y los diferentes procesos administrativos que se suelen
tornar complejos.

e La polarizacion politica

La polarizacion en el ambito politico puede desencadenar en una falta de disposicion o
compromiso, especialmente cuando los actores politicos perciben que ceder en la nego-
ciacion puede debilitar su postura ideoldgica o su potencial electoral, dificultando los
compromisos necesarios para llegar a acuerdos.

Es probable que el lider o lideresa politica emergente enfrente este fenémeno en su ges-
tion. Para esto se recomienda no aferrarse a posiciones rigidas ni mostrar una suerte de
superioridad moral o técnica en la comunicacién con otros actores, especialmente con-
trarios a su postura ideoldgica.

Especialmente en ambientes de polarizacion, debe procurar ser participe, desde la
planeacion hasta la ejecucion de sus programas, a militantes y actores clave de todos los
partidos, haciendo énfasis en los intereses comunes subyacentes, en lugar de las postu-
ras antagonicas.

23



Caja de herramientas: ¢Cémo negociar con el sector publico?

La desconfianza entre los diferentes actores

La falta de confianza es otro gran desafio en la negociacién en el sector pUblico, puesto que
puede erosionar rapidamente la cooperacion en la negociacién, lo que se ve exacerbado
cuando las partes perciben que el otro lado esta utilizando tacticas poco éticas o engafnosas.

La transparencia sera esencial para abordar este desafio. Ser transparente con la ciudada-
nia implica tener un ejercicio pedagogico en la negociacion, acerca del objeto (politica o
programa) que se negocia, especialmente, de los limites de su presupuesto y de los tiem-
pos que toma su implementacion en el sector pUblico.

Los conflictos de intereses

Las negociaciones en el sector publico estan comdnmente marcadas por la divergencia de
intereses y estrategias. Particularmente, los(as) funcionarios(as) que participan de una
negociacion representan a electores con agendas opuestas, lo que puede complicar la
bUsqueda de soluciones que satisfagan a todas las partes. Frente a ese panorama, es
fundamental insistir en la bUsqueda de objetivos comunes, la comunicacion y la confianza.

La corrupcion

La corrupciéon introduce a la negociacion intereses ocultos. Cuando esta prevalece, en la
negociacion se priorizan los intereses de unos pocos en lugar del bien comn. Esto puede
traducirse en politicas ineficaces, recursos mal asignados o decisiones perjudiciales para
la ciudadania.

Ademas, el conocimiento o sospecha de corrupciéon reduce la credibilidad de las partes,
impidiendo un didlogo abierto y constructivo. Esto puede derivar en un clima de descon-
fianza que dificulta llegar a acuerdos sostenibles.

Para evitar la corrupcion es clave reconocer la trayectoria de las partes, especialmente en
anteriores procesos de negociacion, asi como verificar la veracidad de la informacién y los
datos que se presenten en el proceso.
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Los intereses personales sobre los intereses colectivos

Cuando los intereses personales dominan, la negociacion deja de ser un medio para
buscar acuerdos que beneficien a todas las partes. Esto rompe con la esencia de la

negociacion como proceso colaborativo y la convierte en una lucha de poder o de
beneficios unilaterales.

Algunas medidas para promover la transparencia, la rendicién de cuentas y el enfoque en
el bien comUn, son los registros de reuniones, los acuerdos vy las decisiones, ademéas de
las revisiones peridédicas sobre los acuerdos alcanzados y su articulacion con los
intereses colectivos.

Pararecordar

® Negociar en el sector plblico es tanto una herramienta como una habili-
dad fundamental para lograr implementar programas y proyectos que
beneficien a la ciudadania.

e Laciudadania es uno de los actores mas relevantes con los que se negocia
en el sector publico. Este proceso de negociacion debe basarse en la
inclusividad, la representatividad y la comunicacion, y debe considerar las
prioridades de los territorios y las verdaderas posibilidades que tiene el
acuerdo de implementarse.

® |a preparacion es un factor clave para maximizar la posibilidad de éxito en
una negociacion. Esta implica identificar los objetivos, definir las priorida-
des, comprender el conflicto o problema que busca resolverse, y planificar
estrategias para negociar de acuerdo con el contexto.

‘ ® Construir relaciones de confianza sera esencial para llevar a cabo procesos
de negociacion exitosos, mientras que la flexibilidad sera clave para adap-
tarse a los cambios que se presenten en estos.
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. Qué aprendimos?

Ha hecho un gran trabajo de lectura. Es momento de evaluar qué ha aprendido y qué debe seqguir
practicando mediante los siguientes ejercicios.

Seleccione solo una opcion de respuesta, segin el enunciado.

[ 1. ¢Qué actores locales son clave para la negociacién en el sector piblico? J

@ Organismos internacionales.
Organizaciones comunitarias y ciudadania.
@ Empresas privadas extranjeras.

@ Universidades internacionales.

[ 2. ¢Cual es uno de los principales desafios de las negociaciones en el sector piblico? j

@ Facilidad de comunicacion entre todas las partes.
e Ausencia de barreras administrativas.
@ Polarizacion politica y desconfianza entre los actores.

@ Exceso de recursos para financiar los acuerdos.

[ 3. Una de las habilidades clave para una buena negociacion en el sector pablico es: J

@ Capacidad de liderazgo autoritario.
Evitar escuchar a la otra parte.
@ Comunicacién asertiva.

@ Mantener una postura inflexible.

[ 4. ;Cual de los siguientes es un enfoque (til en una negociaciéon? }

@ Concentrarse en las posiciones de cada parte.

Enfocarse en los intereses comunes subyacentes, en lugar de enfrascarse en las posicio-
nes antagonicas.

@ Fomentar la confrontacion entre las partes.

@ Ignorar las necesidades de la otra parte.
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Seleccione solo una opcion de respuesta, segin el enunciado.

7

\ 5. En el sector pablico, una negociaciéon debe:

@;) Resolver el conflicto siempre a favor del gobierno.
(@) Equilibrar intereses divergentes de las partes involucradas.

(C) Basarse Unicamente en la retorica politica.

N\ . .. . . .
(D) Evitar la participacion de actores comunitarios.

6. Una buena negociacion en el sector piblico requiere:

(@) Impaciencia para acelerar los procesos.
(B) Negociar solo cuando hay consenso previo.
N\ Sy . .

(C) Flexibilidad y paciencia.

(D) Responder rapidamente sin escuchar.

\ 7. Un obstaculo comin de una negociacién en lo puiblico es:

(@) Exceso de recursos financieros.

(B)

(B ) Transparencia absoluta que facilita todo el proceso.

N\ . .. s
(C) Polarizacion politica entre las partes.

N\ . .
D) Falta de intereses divergentes.

\ 8. La escucha activa en la negociaciéon es importante porque:

(@) Facilita el control de la negociacion por una sola parte.

(@) Reduce las percepciones distorsionadas y los conflictos innecesarios.
S\
(\9/)
N\

(D) No tiene impacto en el proceso de negociacion.

Hace que las partes ignoren las necesidades del otro.
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Responda @ (verdadero) o @ (falso) segun el enunciado

La negociacion en el sector publico siempre implica que una parte pierde
y la otra gana.

VNG

El conflicto puede ser una oportunidad para el cambio y el didlogo en la
negociacion publica, si se maneja adecuadamente.

NG

La burocracia es un desafio que puede ralentizar las negociaciones en el
sector publico.

NG

La polarizacién politica nunca afecta las negociaciones en sistemas
democraticos.

NG

Una buena comunicaciéon es clave para una negociacion efectiva en el
sector publico.

NG

Las organizaciones comunitarias solo representan temas culturales vy
deportivos, no aspectos técnicos.

NG

El objetivo de una negociacion es siempre la confrontacion directa para
resolver los problemas.

NG

La flexibilidad es una herramienta valiosa para adaptarse a los desafios en
las negociaciones.

NG
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Respuestas de seleccion miiltiple

/~ N
[ Pregunta ] [Respuesta 1

1 B

\

i

wlN|o o N W|N
W OO T OO

Respuestas verdadero falso

@ Respuesta ]

Falso (una buena negociaciéon busca acuerdos beneficiosos
para ambas partes, no que una pierda).

2  Verdadero

3 Verdadero

4 Falso (La polarizacion politica puede obstaculizar acuerdos
en sistemas democraticos).

5 Verdadero

6 Verdadero

7  Falso (El objetivo es dialogar vy llegar a acuerdos, no una con-
frontacion directa).

8 Verdadero
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