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Obstáculos para la negocia-
ción y la cooperación

Se acerca el verano y con él el 
inicio de importantes negocia-
ciones. Negociar con compañe-
ras de trabajo las fechas de va-
caciones, negociar el lugar de 
vacaciones, negociar la tempe-
ratura del aire acondicionado…

Y sí, es cierto que nuestra actitud 
puede ser fantástica y que pre-
tendamos cooperar con la otra 
persona, pero a veces las cosas 
no salen tan bien. 

Teniendo en cuenta que muchas 
de las decisiones que nos toca 
tomar son decisiones que de-
bemos negociar, no estaría mal 
conocer cuáles son los principa-
les obstáculos que pueden inter-
ponerse entre nosotros/as y la 
consecución de nuestro objetivo: 

llegar a un acuerdo que satisfaga 
a ambas partes. 

Obstáculos para la coope-
ración:

• Tu reacción: Si lo pensamos 
con honestidad, el primer 
obstáculo para la coopera-
ción suele estar en noso-
tros/as mismos/as. Tenemos 
la tendencia a actuar como 
máquinas de reacción y esa 
reacción suele activarse au-
tomáticamente cuando perci-
be un NO. Esta respuesta de-
fensiva ante el NO de la otra 
persona suele perpetuar un 
ciclo de acción y reacción en 
el que ambas partes resultan 
perdedoras. 

 Como apunta William Ury en 
Supere el No “El problema 
que uno enfrenta en las nego-
ciaciones no es solamente el 
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difícil comportamiento de la 
otra parte, sino la reacción 
de uno mismo, que fácil-
mente podría perpetuar ese 
comportamiento.”

•	 Las	emociones	de	los	otros:	
las emociones negativas de 
otras personas pueden ser 
fruto de varios factores. Los 
ataques nos hablan de ira 
u hostilidad, las posiciones 
inflexibles de miedo o falta 
de confianza. 

 Desde el convencimiento 
de tener la razón, las per-
sonas pueden negarse a 
escuchar, cuando las per-
sonas ven el mundo desde 
la óptica del “devora o te 

devorarán”, puede acabar 
justificando el empleo de 
tácticas sucias. 

•	 Las	 posiciones: en la solu-
ción conjunta, tú y la otra 
parte abordan y atacan el 
problema conjuntamente. 
El obstáculo en el cami-
no suele ser la tendencia a 
atrincherarse en una posi-
ción y tratar de hacer ceder 
a la otra persona.

 La tendencia a intentar con-
vencer puede convertirse 
en un gran obstáculo, pues 
nos  lleva a una rotonda de 
la que será muy difícil salir. 

•	 El	 descontento	 de	 la	 otra	
parte: tal vez tu objetivo sea 
lograr un acuerdo satisfac-
torio para ambas partes, 
pero podría ocurrir que a 
la otra parte no le interese 
ese resultado y que no vean 
de qué forma puede benefi-
ciarle. 

 Otra opción es que la otra 
parte tema perder su pres-
tigio en caso de aceptar un  
acuerdo. Si la idea es tuya, 
podrían rechazarla sólo por 

esa razón. Así que ya sabes, 
que  parezca que la idea 
surge de la otra parte. 

•	 El	 poder	 de	 los	 otros: otra 
cosa a tener en cuenta es 
que, en el caso de que la 
otra parte esté viendo la ne-
gociación como un asunto 
de ganar/perder, su objeti-
vo será probablemente de-
rrotarlo. 

 Si la otra parte puede obte-
ner lo que quiere mediante 
juegos de poder, ¿por qué 
iba a cooperar con usted?

Para superar el NO se requiere 
vencer cada uno de estos cin-
co obstáculos para la coopera-
ción: tu reacción, las emociones 
de la otra parte, las posiciones, 
el descontento y el poder.

La buena noticia es que si-
guiendo una buena estrategia 
de negociación… ¡todos estos 
obstáculos pueden ser salva-
dos! 

Extraído y adaptado de Supere 
el No, William Ury. Grupo Pla-
neta, Barcelona, 1997. 

Duda izpirik gabe, hart-
zen ditugun erabaki ge-
hienak negoziatu egiten 
ditugu. Hau dela eta, oso 
ondo datorkigu, nego-
ziazioak dakartzan ozto-
po nagusiak ezagutzea, 
gure helburua lortzea 
ahalbidetuz.  
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Eskola-Eremua 

Zer egiten dugu? 

ELKARREKIN 
BONUAK 

Giza garapenak gatazkak 
berezkoak ditu eta, gainera, 
hezkuntza-baliabide hobezinak 
dira. Horregatik, elkarrekin 
bizitzeko abileziak hobetzeko 
gakoak aurkitu eta garatu 
behar ditugu.Hala, Gizagune 
Fundazioan hezkuntza-

erkidegoan elkarbizitza sustatzeko esku-hartze 
berritzaileak antolatzen ditugu, ekosistema-ikuspegia 
oinarri hartuta, hau da: irakasleek, ikasleek, irakasle ez 
diren langileek eta familiek parte hartzeko lan-
programak egiten ditugu. 

Hezkuntza-erkidegoko maila guztiak inplikatuz, 
bizikidetza positibo eta atsegingarriaz gozatzeko pauso 
sendoak eman ditzakegu. Izan ere, elkarbizitza 
funtsezko oinarria da gizarte-sare sendo bat 
antolatzeko, demokrazia partizipatiboa eraikitzeko eta, 
era horretan, herritarrak hezteko. 

Horren harian, prozesuaren ardatzak dira elkarrekin 
hausnartzea, modu aktiboan parte hartzea eta talde 
bateko kide izatearen sentimendua garatzea.Halaber, 
harremanetarako eta lanerako kultura aldatu behar 
dira, guztion bizikidetzarako eta ongizaterako hezkuntza 
ikastetxeko eguneroko lanetan txertatze aldera.

 

 

Hezkuntza-erkidegoko kideen elkarbizitza eta 
harremana hobetzeko jarduerak planteatzea 
ezinbestekoa da, honetarako: 

 Hezkuntza-bikaintasuna lortzeko, harreman 
osasungarriak sustatuz. 

 Hezkuntza-gatazkak negoziatuz konpontzeko. 
 Ikasgelan indarkeria gutxitzeko. 
 Kideek komunikatzeko abileziak garatzeko. 
 Eskolako giroa hobetzeko. 
 Klaustroko gatazketan esku hartzeko. 

Elkarrekin ongi bizitzeko heztea da gure helburua eta, 
horretarako, ezinbestekoa da hainbat gaitasun lantzea, 

denok gai izan gaitezen gatazkak konpontzeko, gure 
bizitza arduraz antolatzeko, gure buruarekin eta 
gainerakoekin harreman egokiak izateko, erabakiak 
hartzeko, zentzu kritikoarekin jokatzeko eta ingurunea 
ahalmen sortzailez aldatzeko ekintzak gauzatzeko. 

Proiektuak 

Gizagune Fundazioak ekosistema moduan lan egitea 
proposatzen du, hau da, hezkuntza-agente guztiek 
parte hartzeko lan-programa bat antolatzea, betiere 
ikastetxe bakoitzaren erritmoak eta inplikazioak 
errespetatuz. 
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Bizikidetza Sustatzeko
Elkarrizketa Metodologiak

uztaila  2   3   4   julio 

más información
informazio gehiago

Bilbo 2015 Bilbao

www.fundaciongizagune.net

JULIO UZTAILA
VII. SEMINARIO INTERNACIONAL | NAZIOARTEKO VII. MINTEGIA

Metodologías de Diálogo
para la Promoción

de la Convivencia

i
plazas limitadas 
plaza mugatuak

Negoziazio eta kooperaziorako oztopoak

Kooperaziorako oztopoak

•	 Zure	erantzuna:	Normalean, guk geuk, geure baitan daramagu lehenengo oztopoa.

• Besteen emozioak: Faktore ezberdinek sortzen dituzten emozio negatiboak.

• Posizioak: Besteak konbentzitzeko joerak, arazoak ekar ditzake.

• Beste aldearekin bat ez datorren emaitza: Nahiz eta akordio egokia bilatzen saiatu, batzutan bes-
te aldeari ez zaio emaitza interesatzen.

• Besteen boterea: Alde batek boterea erabili dezake beste aldeari egin beharrekoa inposatzeko. 
Zertarako orduan, kooperatu? 

EU

http://www.fundaciongizagune.net/index.php/seminario/programa
http://gizagune.com.es/wordpress/ambito-escolar/
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f Profundizar en los problemas 

En la mayor parte de las ocasiones, cuando analizamos... q [Acción Magistral]
f Prepárese para negociar

Nuestro consejo de hoy se basa en una premisa básica que...  q [Negociación y Conflictos]

f Fragilidad

La cultura del kitsch (R. Riemen) es la que en la actualidad...q [Acción Magistral]

Supere el No. Cómo negociar con personas que adoptan 
posturas inflexibles.

William Ury nos enseña a superar el NO. El método de este gurú de la negociación 
no se basa en vencer a tus oponentes por la vía de la argumentación y de la 
fuerza, sino en ganártelos, invitándolos a reflexionar para que rectifiquen su pos-
tura y se acerquen a tus planteamientos.De este modo conseguirás salirte con la 
tuya, llevarte el gato al agua y que, además, tu adversario crea que, en realidad, 
quien ha salido más beneficiado es él.En Supere el no encontrarás también téc-
nicas de éxito probado para minimizar las rivalidades cuando la negociación se 
torna discusión, y hallarás soluciones creativas para satisfacer las necesidades de 
ambas partes.Tras la lectura de Supere el no, tus negociaciones nunca volverán a 
enquistarse y, sobre todo, nunca te irás con menos de lo que pretendías conseguir.
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LITERATURA f APAIMENA

bloggeando... {mayo { maiatza} 2015

f Izenburua: Supere el NO. Cómo 
negociar con personas que adop-
tan posiciones inflexibles

f Idazleak: William Ury

f ISBN: 9788498751925

f Urtea: 2012

f Orrialde Kopurua: 184

f Editoriala: Gestión 2000
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Si deseas recibir el Boletín 
Elkargunea o bien darte de 
baja, mándanos un e-mail a: 
admin@gizagune.net

www.elkargunea.net

www.fundaciongizagune.net.net
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https://books.google.es/books/about/Supere_el_no.html?id=zsC520mvL8QC&redir_esc=y
http://www.fundaciongizagune.net/index.php/curso/show/nombreAmigable/SEMINARIOS+2014-2015
http://bit.ly/1Jby6UJ
http://bit.ly/1gPKd3m
http://bit.ly/1NAneUz

