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Resumen

El presente desarrollo expone una revision de los conceptos mas trascendentales en
torno al conflicto, la negociacion comercial y sus principales técnicas desde la perspectiva de
sus principales exponentes. La teoria del conflicto y el modelo de Rahim son especificadas desde
las aportaciones de las grandes mentes de Johan Galtung y Alzafur Rahim respectivamente.
La metodologia empleada se apeg6 a un enfoque cualitativo, asi como a una modalidad de
investigacion bibliografica-documental, ejecutando un analisis conceptual de los principales

Unidad de Investigacion, Desarrollo e Innovacion | Instituto Superior Tecnolégico Espafa ISTE
1 Revista ISTE SCIENTIST |/ Vol. 02, N.01, 2023 (pag. 01-21



Salinas-Morales Diego Francisco, Pallo-Morales Sofia de Lourdes & Pachucho-
Cisneros Elena Marisol
INETITUTO SUFERICGE TECKOLOCIOD FSPARNA

aportes tedricos so-bre el conflicto. En definitiva, para ejecutar una adecuada negociacion
comercial, obtener un mejor funcionamiento y empleabilidad de los involucrados, resulta
imperante tomar en consideracion la aplicacion de los puntos expuestos relacionados con el
conflicto y la negociacion comercial.

Palabras clave: Conflicto, Manejo de conflictos, Modelo de Rahim, Negociacion comercial,
Técnicas de negociacion.

Abstract

This development exposes a review of the most transcendental concepts around
conflict, com-mercial negotiation and its main techniques from the perspective of its main
exponents. Conflict theory and Rahim’s model are specified from the contributions of the great
minds of Johan Gal-tung and Alzafur Rahim respectively. The methodology used adhered to a
qualitative approach, as well as a bibliographical-documentary research modality, carrying out
a conceptual analysis of the main theoretical contributions on the conflict. In short, in order to
execute an adequate commercial negotiation, obtain a better functioning and employability of
those involved, it is imperative to take into consideration the application of the exposed points

related to the conflict and the commercial negotiation.

Keywords: Conflict, Conflict management, Rahim model, Commercial negotiation, Negotiation

techniques.
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Introduccion

Por inverosimil que parezca, el contexto que antecede a toda negociacion es el conflicto.
Por ejemplo, desde la perspectiva de las relaciones sociales en los negocios, asi como en las
relaciones profesionales e individuales, el conflicto se encuentra de forma implicita en la
incompatibilidad tanto de emociones como de cogniciones de los individuos que conforman
dichos grupos de relacion (Budjac, 2012). Es asi que, para Saputi (2008) en coincidencia con el
pensamiento del libertador Simén Bolivar y también con la perspectiva de Budjac (2012), en el
conflicto a pesar de sus diversas conceptualizaciones, resaltan dos puntos fundamentales, es decir,
“las partes involucradas deben percibir el problema; y, debe existir oposicion o incompatibilidad

en alguna forma de interaccion entre las partes” (p.18).

Ante dichos aspectos que intervienen en la génesis del conflicto, independiente-mente
de su incompatibilidad, dentro del plano profesional, se visualiza el con-flicto no siempre
como algo negativo; al contrario, pueden transformar al conflicto en una disputa funcional. Las
ventajas que dicho desacuerdo puede arrojar de forma general derivarian una mejor cohesion
del grupo, asi como un aumento de creatividad, desarrollo laboral, y desempefio individual/
grupal (Villamediana, Donado y Zerpa, 2015). Con frecuencia, los individuos o grupos como
parte de las creencias, necesidades, ideas, deseos, e incluso los objetivos pueden ser la causa
originaria del conflicto. Sin embargo, el conflicto no solo puede ser el antecedente de una posible
negociacion, debido a que el problema puede nacer en medio del mismo (Martinez, Quintanal

y Renieblo, 2005).

En resumen, un conflicto siempre serd complejo y extenso de abordar desde la cualquier
perspectiva que se tome en consideracion (Budjac, 2012). Tratar de conjugar el conflicto y la
negociacion se convierte en un proceso arduo que puede ser manejado con cautela, debido a que
las partes involucradas siempre analizan las condiciones y los causales que sirvan de base en
la evolucion de los intereses iniciales, mejorando las posiciones, posibles costos y alcance que

cada uno propone, otorgando acuerdos, si las partes inmiscuidas asi lo desean (Estrada, 2012).
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El conflicto

El fundador y creador de la Teoria de conflictos, Johan Galtung, matematico y socidlogo
de origen noruego, instala en el siglo XXI varios parametros que, para su perspectiva, ayudan
a entender de forma logica y metodoldgica la “trasformacion” del conflicto. Por ejemplo, uno
de sus principales postulados manifiesta “los conflictos no se solucionan, se transforman”

(Calderoén, 2009, p.67).

Para poder conceptualizar el conflicto, Galtung (1990) ejecuta una sintesis conceptual
que proviene del estudio e interrelacion que a lo largo de la historia el hombre se plante6
para explicar tal fendmeno. Dicha sintesis encuentra su fundamento en tres lineas especificas
asociadas a aspectos interiores del ser humano (Osorio, 2012), las cuales estan asociadas a
contradicciones y procesos personales (Sigmund Freud, la disputa entre el Ello y el Super Yo),
incompatibilidad de objetivos de las partes (Charles Darwin, la competicion) y contradicciones

externas (Karl Marx, contradicciones intrasociales).

Las respuestas planteadas, para Calderon (2009), se fundamentan en torno a las
dimensiones de interior, exterior y las relaciones humanas. Tal interaccion brinda una definicion
de conflicto claro, es decir, el conflicto se basa en la sumatoria de actitudes, presunciones,
comportamiento y contradiccion del ser humano. A partir de ello, seguidamente dentro de la

figura 1, se presenta el tridngulo del conflicto segiin Galtung.
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Figura 1:7riangulo del conflicto

Comportamiento
FUERA
B
A C
DENTRO ENTRE
Actitudes, presunciones Contradiceion

Nota. Triangulo ABC del conflicto organizacional interno. Tomado de Guzman (2014).

El aspecto motivacional (A) (actitudes, presunciones) hace referencia a lo que piensan
y sienten los participes de un conflicto, en ;coOmo perciben a la otra parte involucrada?, ;cémo
visualizan sus propios objetivos y el conflicto dentro de ellos? Con respecto al comportamiento
(B) (aspecto objetivo), hace alusion a la forma de actuar de las partes durante el conflicto:
busqueda de intereses comunes, acciones constructivas-creativas o perjudiciales hacia la otra
parte. En el caso de la contradiccion (C) (aspecto subjetivo), el mismo se relaciona de forma
directa con la realidad o la raiz del conflicto que, por lo general, no es visualizado y se encuentra

oculto para ambas partes.

Es una generalidad de los implicados y las partes del conflicto que prefieran centrarse
en la conducta y en las actitudes de si mismos (auto concebida como positiva) como en la de la

contraparte (descrita como negativa) (Galtung, 1990).
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Del mismo modo, Galtung representa a la formacion bésica de los conflictos de una
manera peculiar, definiéndola como los “atomos del conflicto”, siendo ésta la disputa entre
personas, y la implicacion de dos individuos o actores directos que tienen un determinado
objetivo y buscan cada parte de forma independiente e incompatible. Los niveles de complejidad
para Galtung, se encuentran definidos en un plano cartesiano como se muestra en la figura 2,

donde se analizan las estructuras conflictuales de mayor complejidad.

Figura 2:Niveles de complejidad de los conflictos.

N A

1.3 3.3
3 Trilema
1.2
2 Dilema
-1 1.1 | 2.1 3.1
1 Dizputa | Triputa
0 -2 =1
>
o 1 2 3 M

Nota. N = nimero de objetivos, y M = numero de partes o actores. Tomado de Asociacion Matiz

(2015).

Los estilos que surgen en base a las dos dimensiones del manejo de conflictos se apegan
a estilos de orden: 1) integrador, 2) complaciente, 3) dominante, 4) evitativo y 5) comprometido.
A continuacion, se realiza una descripcion de cada una de las dimensiones sefialadas bajo la

perspectiva de autores.

Estilo integrador. (Alto en concerniente a si mismo, alto en concerniente a los demas).
Muestra de forma evidente una apertura, al intercambio de informacion de las partes involucradas,
se examinan las discrepancias con la finalidad de adoptar una solucion que acepten las partes

(Villamediana et al., 2015).
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Estilo complaciente. (Bajo en concerniente a si mismo, alto en concerniente a los demas).
Se encuentra ligado a la disminucién de las diferencias existentes. Se centra y pone énfasis en

las caracteristicas comunes que se pueden satisfacer entre ambas partes (Espinoza, 2000).

Estilo dominante. (Alto en concerniente a si mismo, bajo en concerniente a los demas).
Este tipo de estilo se encuentra asociado a la tendencia negociadora ganar — perder. Por lo
general, se ejerce cierto tipo de presion en contra de la otra parte con la finalidad de ganar

terreno (Montes et al., 2014).

Estilo evitativo. (Bajo en concerniente a si mismo y a los demas). Este estilo se asocia a
las personas que no suelen dialogar, asi como al retraimiento de las partes involucradas. Delegan
la responsabilidad a otro individuo, o simplemente no participan de forma activa en situaciones

conflictivas (Vera, Arias y Acosta, 2013).

Estilo comprometido. (Equilibrio en concerniente a si mismo y a los demas). Este estilo
consiste en “dar y recibir” ese “algo” que suele ser aceptado de forma mutua. Siempre se busca la
posicion de inflexion, no existe ningiin poder coercitivo o influencia hacia la otra parte (Saputi,

2008).

La clasificacion expuesta puede relacionarse con métodos similares asociados a las
negociaciones propuestas por otros autores. El ganar — ganar (estilo integrador), perder — ganar
(estilo complaciente), ganar — perder (estilo dominante), perder — perder (estilo evitativo), o
ni ganar ni perder buscando el punto de inflexion deseado (estilo comprometido) (Fernandez,

2012; Ramirez y Borges, 2011).
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Manejo de conflictos — Modelo de Rahim

El modelo de manejo de conflictos propuesto por Alzafur Rahim manifiesta de forma
contundente las dimensiones principales del individuo para el afronta-miento de un conflicto
(Munduate, Ganaza, y Alcaide, 1993). La dimension “concerniente a si mismo”, y la dimension
“concernientes a los otros” son las principales dimensiones de este modelo (Ramirez y Borges,
2011). En la figura 4, las dimensiones mencionadas evidencian la orientacion que adoptan los

individuos al momento de una situacion conflictiva.

Figura 4. Dimensiones del modelo de manejo de conflictos de Rahim

Concerniente a si mismo

Alto Bajo

E % Integrador Complaciente
- _

£

o

% Comprometido

'

E g

2

S .ﬁ% Dominante Evitativo

Nota. Estilos del manejo de conflicto como producto de la combinacion de las orientaciones

motivacionales (dimensiones del conflicto)
Fuente: Montes, Rodriguez y Serrano (2014)

Los estilos que surgen en base a las dos dimensiones del manejo de conflictos se apegan a
estilos de orden: 1) integrador, 2) complaciente, 3) dominante, 4) evita-tivo y 5) comprometido.
A continuacion, se realiza una descripcion de cada una de las dimensiones sefialadas bajo la

perspectiva de autores.
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Estilo integrador. (Alto en concerniente a si mismo, alto en concerniente a los demas).
Muestra de forma evidente una apertura, al intercambio de informacion de las partes involucradas,
se examinan las discrepancias con la finalidad de adoptar una solucion que acepten las partes

(Villamediana et al., 2015).

Estilo complaciente. (Bajo en concerniente a si mismo, alto en concerniente a los demas).
Se encuentra ligado a la disminucién de las diferencias existentes. Se centra y pone énfasis en

las caracteristicas comunes que se pueden satisfacer entre ambas partes (Espinoza, 2000).

Estilo dominante. (Alto en concerniente a si mismo, bajo en concerniente a los demas).
Este tipo de estilo se encuentra asociado a la tendencia negociadora ga-nar — perder. Por lo
general, se ejerce cierto tipo de presion en contra de la otra parte con la finalidad de ganar

terreno (Montes et al., 2014).

Estilo evitativo. (Bajo en concerniente a si mismo y a los demas). Este estilo se asocia a
las personas que no suelen dialogar, asi como al retraimiento de las partes involucradas. Delegan
la responsabilidad a otro individuo, o simplemente no par-ticipan de forma activa en situaciones

conflictivas (Vera, Arias y Acosta, 2013).

Estilo comprometido. (Equilibrio en concerniente a si mismo y a los demas). Este estilo
consiste en “dar y recibir” ese “algo” que suele ser aceptado de forma mu-tua. Siempre se
busca la posicion de inflexion, no existe ningiin poder coercitivo o influencia hacia la otra parte

(Saputi, 2008).

La clasificacion expuesta puede relacionarse con métodos similares asociados a las
negociaciones propuestas por otros autores. El ganar — ganar (estilo integra-dor), perder — ganar
(estilo complaciente), ganar — perder (estilo dominante), per-der — perder (estilo evitativo), o
ni ganar ni perder buscando el punto de inflexion deseado (estilo comprometido) (Fernandez,

2012; Ramirez y Borges, 2011).
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Negociacion comercial

Entender lo que significa la negociacion comercial, conlleva primordialmente a conocer
la conceptualizacion del término negociacion. Segun Jaramillo (2010), la negociacion se
conceptualiza como “un proceso de comunicacion interactiva entre dos o mas partes que lo
intentan, obrando concertadamente, proteger sus intereses mejor de lo que podrian hacerlo fuera

de la mesa de negociaciones” (p.49).

Del mismo modo, para Navarro, Climent y Lopez (2017) la negociacion es el proceso
de interactuar con el objetivo de obtener el acuerdo o el resultado que uno desea, destreza
interpersonal que no se encuentra en el entorno de ninguna profesion en particular. No
obstante, es extremadamente importante para la interaccion personal, lograr el éxito en la
administracion organizacional y de negocios, asi como para el liderazgo. La negociacion es
un arte y también puede ser considerada cientifica, ya que tiene principios y métodos que se
utilizan sistematicamente mediante la capacitacion y la experiencia. Muchas personas creen que

la negociacion es dificil y que es mas sencillo evitarla o comprometer sus deseos.

Aterrizando el concepto de negociacion al plano comercial, la negociacién comercial
para Jaca (1987), comprende un proceso donde al menos dos individuos intentan satisfacer
sus necesidades e intereses econdémicos, procurando convencerse uno del otro con argumentos
en sus ofertas y una serie de términos comerciales por acordarse. El proceso de negociacion
comercial es un proceso de intercambio de intereses, si no hay intercambio de intereses, no habria
negociaciones. En el proceso de negociaciones, las personas tienden a ignorar habitualmente los
intereses comunes de ambas partes, esto a menudo conduce a un punto muerto en la mayoria de

las negociaciones comerciales.

Del mismo modo, Dasi y Martinez (2009), plantean que, dentro de una negociacion
comercial, se deben establecer los términos de la compraventa, precio del producto o servicio,
cierre Optimo del trato, contratos muy bien elaborados y especificados, y por ultimo cerrar el

acuerdo con la contraparte en buenos términos.
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Lanegociacion comercial debe cuidar varios aspectos relevantes (temperatura, ventilacion
de este, el mobiliario utilizado), sin olvidar el lugar donde se lleve a cabo, porque dicho proceso
puede realizarse en terrenos; propio, de la contraparte o neutral. La negociacion en terreno
otorga ciertas ventajas relacionadas con: la superioridad, disposicion de informacion inmediata
y el control del tiempo. La negociacion en terreno de la otra parte permite, conocer mejor su
posicion, pedir aplazamiento en el caso de falta de informacion, asi como forzar la negociacion
con los superiores o directivos, negociar en terreno neutral equilibra las condiciones, ninguna
de las partes se encontrara cohibida, los recursos se pueden ver limitados para ambas partes

(Pumario, 2014).

Los principios que se deben abordar al manejar una negociacion comercial, en funcién
de la busqueda del cumplimiento de los objetivos se consideran los siguientes parametros:
plantear de forma ventajosa, conocer el alcance y la fuerza del poder, ademas de indagar a la
otra parte, satisfacer las necesidades antes que los deseos, fijarse metas ambiciosas, gestionar la
informacion con habilidad, hacer las concesiones conforme a lo establecido (Dasi y Martinez,

2009, pp.8-9).

Ver todo este detalle respecto a los conflictos, es con el objetivo de realizar un analisis
conceptual de los principales aportes teodricos que sustentan este tema. De esta forma, bajo el
enfoque de revision bibliografica, conocer y crear un aporte. Tener como resultado técnicas para
mejorar el manejo de este tipo de sucesos y solventar la necesidad primaria en las negociaciones.

A continuacion, se aborda la metodologia que se uso y los resultados 6ptimos obtenidos.
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Metodologia

Para el desarrollo del presente documento, se emple6 un enfoque cualitativo, se aplico la
modalidad de investigacion bibliografica, de tipo descriptivo. Se tomaron en cuenta documentos
como tesis, guias y libros, ademas de articulos de revistas cientificas que abordan directamente
las teorias de estudios en bases de datos como PubMed, Web of Science, EBSCO y Google
Scholar. Para el sustento se tomd en cuenta informacion desde 1987 hasta la actualidad,
considerando la informacion original de los mentores de estas variables de estudio, se tomaron
en consideracion 30 articulos que exclusivamente abordan y sustentan el conflicto, negociacion

comercial, y técnicas de aplicacion.

Al conocer la metodologia que es pertinente al presente estudio se recurrid a cotejar la
teoria en base a las técnicas de negociacion, como la teoria concebida por Rahim (2017)
con las aportaciones propuestas por Johan Galtung (1990), se consideran los estilos
de negociacion y vinculacion con las técnicas, por asociacion teorica. De esta forma
saber como las caracteristicas pueden guiarse a cierto tipo de técnica de negociacion,
tomando en consideracion la importancia de actualidad que posee en cualquier escenario

relacionado a los anteriormente mencionados.

Resultados
Técnicas de negociacion

Las técnicas de negociacion, en sintesis, hacen referencia a la forma en la que se suelen
emplear las tacticas de negociacion y su utilidad en varias situaciones (Budjac, 2012). El objetivo
de la aplicacion de las diferentes tacticas y técnicas radica en la “consecucion del mejor acuerdo
posible desde el punto de vista del negociador, se considera que las tacticas buscan concesiones
substanciales del adversario, pero no de un acuerdo; son menos efectivas aquellas que procuran
conseguir las maximas concesiones del oponente logrando un convenio” (Carrion, 2007, p.36).
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Lo expuesto se puede presentar en torno a los diversos conflictos y ser usados en todos
los niveles que se pueden presentar como lo menciona la Asociacion Matiz (2015), lo cual se
asocia a los resultados de los conflictos de la negociacion comercial, y se derivan la principales

tacticas expuestas a continuacion.
Tacticas de engaiio deliberado

Para Luna (2017)

uno de los resultados mas destacados son las tacticas de engafio deliberado.
Esta técnica se ejerce bajo la consideracion de separar a las personas del
conflicto que tienen relacion con las negociaciones. En estas circunstancias no
se confia en ninguna de las partes y se verifica la informacion o las condiciones
en las que se encuentre el conflicto. Esta puede ser de mayor uso segun el
manejo de conflicto de Rahim en un estilo complaciente en el que hay un bajo
conocimiento de si mismo pero un alto conocimiento concerniente a los otros

(p.18).

Se debe analizar las ofertas por ambas partes, respecto a la coherencia y hechos, si
no estan acordes a las condiciones no se debe aceptar nada al respecto. Informacion falsa,
comprende en que la contraparte emplee mentiras, se pone a la otra parte en una situaciéon en
principio atractiva, permite no pagar mas por algo que no vale. Informacion caida del cielo, que
no es veraz, por lo general, desaparece una vez concretado el acuerdo (Fisher, Ury y Patton,

1991, pp20-25).
Tacticas de guerra psicologica

Otra opcion que se puede considerar ante los resultados, son las tacticas de guerra
psicologica en cualquier tipo de negociacion que genera un conflicto. La razon de estas tacticas
es hacer que otras personas se sientan incomodas para aflorar el deseo inconsciente de culminar
prontamente el negocio. Se puede presentar situaciones desagradables, la contraparte negociadora
provoca una sensacion de debilidad con la finalidad de incentivar para ceder cuanto antes al
cierre de la negociacion. Aqui se puede encontrar estilos como el dominante y el integrador,

pertenecientes al manejo del conflicto de Rahim, los cuales tienen formas caracteristicas de

Unidad de Investigacion, Desarrollo e Innovacion | Instituto Superior Tecnolégico Espafa ISTE
13 Revista ISTE SCIENTIST |/ Vol. 02, N.01, 2023 (pag. 01-21



Salinas-Morales Diego Francisco, Pallo-Morales Sofia de Lourdes & Pachucho-
Cisneros Elena Marisol

INETITUTO SUFERICGE TECKOLOCIOD FSPARNA

negociar y tener apertura al cambio de informacidn respectivamente (Barrios, 2016; Fragoso,
2015). Los ataques personales, con comunicacion verbal y no verbal, constituyen un arma
importante para crear incomodidad en la contraparte. Por lo general, los ataques se centran en

factores como la vestimenta, apariencia, status e irrupcion al discurso empleado.

En posturas como el bueno y el malo, se representa en funcion de dos individuos
negociadores. Uno de los negociadores es radical, el otro se muestra sensible y parece estar a
favor de la otra parte, por lo general, es dificil mostrarse en desacuerdo con el negociador que
busca el beneficio. Amenazas se dan por medio del empleo de intimidaciones en particular,
cuando se pretende encaminar una negociacion. Puede ser peligroso emplear esta tactica porque
la contraparte también consigue fundamentar su respuesta con amenazas. No es recomendable
emplear esta tactica, aunque se pueden emplear las advertencias. Las explosiones emocionales y
las amenazas, tienen un parecido predominante, pero suelen ser menos violentas. Por lo general,
la indignacion es una de las armas que busca terminar el proceso negociador (Andalucia

Emprende Fundacion Publica Andaluza, 2016).

Tacticas de presion

Otro de los resultados, es el aporte en el conflicto y la negociacion en relacion a las
técnicas, como las de presion. Se basan en lo dicho por la postura opuesta en la negociacion
que busca ganar, esto se puede conseguir por medio de diferentes estancias como la posicion
cerrada, una de las partes del conflicto adopta una decision irrevocable. No existen concesiones,
el proceso de negociacion se centra en la otra parte. Esto se relaciona con el manejo de conflictos
de Rahim con los estilos evitativo y comprometido debido a que el uno no permite dialogar
tanto, mientras que el otro busca siempre dar y recibir, se centra en la contraparte y asi usar eso

a su favor (Saputi, 2008).

A ultima hora aqui se intenta conseguir concesiones importantes justo antes de cerrar
el acuerdo ya pactado. Es recomendable no acceder si ya se han acordado los términos y las

condiciones. La técnica de tomalo o déjalo ejerce una fuerte presion para acceder a la posicion
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planteada que, por lo general se la emplea al final de la negociaciéon. En cambio, al utilizar
el silencio establece espacios donde se puede obtener informacion valiosa de la contraparte,

filtrando la cantidad y calidad de la misma buscando el mejor beneficio (Fernandez, 2012).

El conflicto, el manejo, la negociacion, las técnicas empleadas que intentan resolver la
problematica que surge de las necesidades insatisfechas de los individuos, no puede deslindarse
o tratarse por separado. Lo expuesto es un proceso que trata a sus partes como un todo, buscando
siempre el mejor acuerdo, intentando dejar el menor rastro de insatisfaccion a su paso, aunque

muchas de las veces sean inevitables dichas consecuencias.

Respecto a la teoria de conflictos, segin Jaramillo (2010), brinda una nueva perspectiva

para entender este fendmeno como lo menciona:

Es importante ver en ¢l una oportunidad y no un obstaculo a la vida social. Los
teoricos ya no hablan de ‘solucion’ sino de ‘gestiéon o manejo’ de conflictos.
Hoy en dia, incluso se ha trascendido este ultimo y los estudios en este &mbito
se concentran bésicamente en la ‘transformacion del conflicto” y en los

mecanismos para hacerla posible. (p.49)

Tanto el conflicto como la negociacién pueden verse afectadas sus esferas en funcion
de varios parametros externos — ambientales. Las negociaciones tanto de indole personal como
comercial han trascendido fronteras, culturas, estilos de negociacion, género del individuo e

1diomas.

Para Budjac (2012) “las diferencias transculturales en la comunicacion y la negociacion
son lo que mads interesa hoy en dia. Los problemas principales son la semantica, connotacion,

tono y expectativas” (p.105).
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Discusion

La superacion del conflicto debe enmarcarse bajo el alcance de los objetivos planteados
de todas las partes involucradas, creando de esta manera las condiciones adecuadas para que
las caracteristicas del conflicto pasen al plano transformativo propuesto. Para Alva (2022) la
resolucion de conflictos dependera de la mejora en los procesos de comunicacion, asi como en
las funciones de participacion de los involucrados que a priori generaran mejores estrategias de

liderazgo para el afrontamiento del conflicto.

De igual forma, es de vital importancia que se considere a los actores como partes
semejantes e iguales, para permitir a los procesos trasformativos ser transparentes y, sobre
todo, equitativos. A dia de hoy, la teoria de Galtung es una herramienta indispensable para la
deteccion de conflictos en diversas areas sociales. Estudios ejecutados por Calderén (2009),
Cely (2021) muestran la eficacia de la aplicacion de dicho instrumento en sus investigaciones,
dejando en claro que la teoria de Galtung evidencia acciones concretas que buscan disminuir
o erradicar los conflictos en pro de entornos de sana convivencia. De igual manera, En el caso
del método de manejo de conflictos, como el método de Rahim, coexisten otros métodos que
aportan grandes soluciones a la hora de manejar los conflictos de manera eficaz para todos los

ambitos en relacion a los individuos.

Para Budjac (2012) los seres humanos se enfrentan al conflicto y la negociacion sin
importar la naturaleza del entorno del negocio o la profesion, asi como los intereses a los que esta
sometido, siendo mas frecuente dicho escenario de lo que puede parecer. La trascendencia de la
negociacion al campo comercial data desde casi el origen de los tiempos. Es de conocimiento
general que, para la misma supervivencia del ser humano, dicha actividad se la relacione con
la socio-economia de un determinado grupo de individuos, es decir, negociar es cubrir las

necesidades generadas de las partes involucradas.
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Conclusion

La comprension efectiva de la negociacion esta supeditada de manera directa al
conocimiento previo del conflicto. Sin embargo, debido a la naturaleza de la negociaciéon y a
la imperiosa necesidad del ser humano de interactuar entre si, es imperante ampliar el espectro
integro de la negociacidon y sus principales fundamentos, asi como sus principales técnicas y

aplicaciones.

La negociacion y el conflicto se han convertido en realidades cotidianas para los
individuos que mantienen un amplio contacto social (académico, profesional, laboral), y es por
esta razon que, diversas disciplinas se han interesado en el andlisis y su estudio, captando a las
mejores mentes de las ciencias politicas, relaciones internacionales, antropologia, psicologia,

entre otras ciencias para generar nuevo conocimiento sobre esta tematica de importancia general.

La negociacién no es un conjunto prescrito de maximas o preceptos universales que
se aplican a la vida cotidiana. Las diferentes técnicas de negociacion especificadas pueden ser
empleadas en situaciones de conflicto que lo ameriten. Tener presente cuando y como se usan
esta tactica, asi como la forma de manejar y responder de manera asertiva al conflicto, mejoraran
de manera sustancial el comportamiento basico en una negociacion, evitando de manera directa

posibles afectaciones en la interaccion y comunicacion ejecutadas.
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