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1. INTRODUCCION

La falta de vigor de la que adolecen los “proyectos comunitarios; entendiendo por tales,
aquéllos que en distintos planos (espanol o europeo, por ejemplo) pretenden ampliar la
red de cohesidon econdmica y social, es una caracteristica notable del momento
presente.

Asi mismo, quizas por la critica situacion de la economia, se da una considerable
dificultad para que los gobiernos, los parlamentos y los agentes econdmicos y sociales
conjuguen intereses y propuestas anticiclicas y asuman, no solo la representacion de
intereses y demandas, sino también la del reparto de cargas y deberes para recomponer
la economia y la sociedad.

La percepcién social generalizada de esta situacion, determina un estado de animo de
inseguridad y provoca reacciones individuales y colectivas de individualismo,
corporativismo, vision localista y estrecha de los problemas y las soluciones y dificulta la
salida de la situacion de riesgo que vivimos.

Esto agrava la crisis y sus consecuencias, deteriora la confianza en los portavoces
politicos, econémicos y sociales, y provoca desaliento, justo en el momento en el que el
aliento es mas necesario.

Para superar este estado de cosas se necesita, no un consenso practico sobre reformas
(mercado de trabajo, sistemas de prevision social, servicios publicos y administraciones
publicas, o sobre politicas estratégicas como educacion, energia, inmigracion o recursos
hidricos) sino un consenso sobre la importancia de construir y reconstruir,
permanentemente, el entramado social como red de seguridad presente y futura.

Asi, dicho consenso, con sus reglas y limites, serviria de base y marco indiscutido, a

partir del cual se pudieran negociar, en cada caso, las tematicas que atafan a los
distintos sectores y grupos sociales.
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Aprender a gobernar es también “buscar socios” que acepten unirse al gobierno en todo
aquello que también les afecta, ampliando asi la base del poder para estabilizarlo y
hacerlo mas participado y mas legitimo.

Recordando la teoria politica de Roma, vemos como esta se sustentaba en tres
principios: apoyar y ampliar la “fundacion” (Roma); sostener la “tradicion” (transmision de
los valores de la fundacion) y atar a las personas a la fundacién y sus valores (“religare”),
primera acepcion del concepto de “religion’

Esta concepcion de la teoria politica, en la que gobernar tiene como objetivo, no solo
dirigir a los ciudadanos, sino también ligarlos a un proyecto comun en el que participen
activamente, lleva implicito el concepto de negociacion como medio para ampliar la
responsabilidad de los lideres politicos y sociales en la tarea de aportar gobierno
y asi, estabilidad y seguridad para todos.

En efecto, la negociacién, como proceso orientado a la solucién de conflictos sobre la
base de la conciliacion de intereses, se convierte en un valor a preservar y difundir por
ser necesario en el sostenimiento y mejora de la organizacién social.

Por ello es pertinente elogiar aqui la negociacion, no sélo, como una eficaz técnica

de gestion, sino sobre todo, en su dimensidon mas relevante, como un necesario
aprendizaje social.
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Y, asi, en el aprendizaje de las élites es estratégico que los futuros lideres no sélo
aprendan a negociar siendo fieles a los intereses que deban representar, sino también
comprendiendo que su trabajo tiene un cometido mas general y vital para el
sostenimiento de la comunidad.

Difundir los valores que preservan la organizacion de la sociedad civilizada exige
cimentar esta pretensién. Esto se plasmara ya en un primer acuerdo basico,
irrenunciable y no negociable: preservar la libertad como garantia de iniciativa,
que no prefigure el futuro que no podemos atisbar, pero que garantice que habra
un futuro sostenible en libertad.

Las élites que asuman la conduccion de proyectos y procesos, tanto sociales como
econdmicos, deben formarse en estos valores y ejemplificarlos en el desempefo de sus
funciones, para legitimarse, legitimando asi el sistema y su capacidad de apertura sin
riesgos. Porque esas élites deben saber legitimar no sélo el poder, sino la autoridad que
es algo asi como un poder razonable y justificable para toda la comunidad.

“La autoridad no manda, influye; y no pertenece a la esfera de la legalidad, sino a la
de la legitimidad.”®
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3. LOS LIMITES DE LA NEGOCIACION

La negociacion es la textura de toda sociedad abierta, donde la prosperidad
duradera sea un objetivo explicito. La negociacion, como hemos dicho, no es sélo una
técnica de gestion de conflictos, sino que supone un aprendizaje ético imprescindible.

Las sociedades abiertas quieren y organizan su propio cambio — apertura- para
sobrevivir, en tanto que las cerradas —estancas e inmodviles —son caducas por
incapacidad de sobrevivir a un entorno cambiante. La negociacion como aprendizaje, es
el aprendizaje del por qué y del como de la apertura.

Optar por negociar cuando existe conflicto de intereses, supone la eleccién consciente y
deliberada de un formato cooperativo, que situa a las partes en un terreno de igualdad
para dirimir sus diferencias por medio de un didlogo proactivo y eficiente.

La negociacion es, por tanto, una opcion ética que rechaza los métodos coercitivos y la
confrontacion, en la creencia de que no sélo el resultado importa, sino que también debe
tenerse en cuenta el proceso.

Al negociar, ademas de mejores acuerdos, los negociadores consolidan procesos que,
mediante la creacion de valor y la construccion de solidas relaciones, lograran establecer
cauces facilitadores para la solucion de futuros conflictos.

La opcion ética de negociar supone, asi mismo, una renuncia implicita al ejercicio directo
del poder y un rechazo al facil atajo de la imposicion, en aras al mas complejo y dificil
camino del conocimiento mutuo y la construccion conjunta de soluciones que satisfagan
los intereses de ambas partes.

Esta demostrado que aquéllos cuya motivacion prioritaria es el ejercicio del poder sobre

los demas, son reacios a entrar en procesos de negociacion. Y esto es asi por dos
motivos; por una parte, estos “adictos al poder” saben que la negociacion, como
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escenario igualitario, limita considerablemente sus juegos de poder, y por otra parte,
también saben que su incompetencia (por falta de practica) en los recursos del dialogo
y la persuasion, les pondrian en una posicion de desventaja a la hora de procurar, por
esta via, el logro de sus objetivos.

Por todo esto, la negociacion como aprendizaje ético, definira tanto la aptitud como la
actitud que los representantes sociales deberan mostrar en la solucion de los diferentes
conflictos que deban resolver.

El caracter preferente de la via negociada no debe llevarnos, sin embargo, al error de
considerar que todo es negociable, siendo precisamente este caracter de “premisa
ética irrenunciable” en el cuadro de valores de un individuo o de una sociedad, el que
delimita aquéllo que puede (y debe) ser negociado y aquello otro que, sin
embargo, es innegociable.

Podemos pues afirmar que hay “cosas que no se pueden negociar’ por constituir en si
mismas los limites razonables de la organizaciéon econdmica y social, las fronteras
que nos salvan de la jungla; es decir, del estado de naturaleza que es previo a la
sociedad civilizada y del que dijo Hobbes “un estado de naturaleza es, en esenciay a
todos los efectos, un estado de guerra’ ®

Entre lo no negociable se encuentra, por ejemplo, el derecho de los ciudadanos a
participar en todos aquellos asuntos que le atanan. También estara fuera de toda
negociacion la legitimidad de los ciudadanos para comunicar con los gobernantes,
directamente o por medio de sus representantes, cuando sea necesario.

Asi mismo, es un asunto innegociable en nuestra sociedad actual, la aplicacion

igualitaria de los marcos legislativos a todos los ciudadanos, independientemente de sus
creencias, sexo, edad o estatus social.
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4. LA NATURALEZA DE LA NEGOCIACION

En el contexto de lo dicho hasta el momento, definimos la negociacion como “la
actividad realizada por varios agentes que se encuentran para, a iniciativa propia
0 ajena, componer una solucion a una confrontacion de puntos de vista y buscar una
solucién comun al problema que les habia concitado a negociar”

La negociacion se basa en la mutua legitimacion de los interlocutores que,
haciéndose responsables cada uno de su propio punto de vista, estan en disposicion de
modificarlo, al menos en parte, para que sobrevivan los fines o motivos basicos
subyacentes.

Los puntos de vista, prejuicios, posiciones o apriorismos con las que cada negociador
acude a la mesa de negociacion, suponen una “verdad de partida” inevitable que lo
empuja hacia la subjetividad y la confrontacion con los puntos de vista o apriorismos de
su interlocutor. ElI negociador debe saber desligarse de esas verdades subjetivas y
altamente emocionales para poder, por medio de la escucha y la empatia, identificar los
espacios comunes que posibilitaran la satisfaccion de los intereses respectivos.

Este ejercicio de desligamiento o distancia que minimiza el peso de la subjetividad de
los negociadores, deberia estar presente en cualquier negociacion, pero es algo
irrenunciable cuando las partes representan intereses compartidos cuyo logro
impactara directamente en las condiciones sociales y de convivencia del colectivo
representado.

En efecto, los motivos o intereses de cada parte, asi como sus respectivos puntos de
vista sélo se justifican por su conexién con los intereses del entorno al que pertenecen
y representan. Por ello, sélo la transparencia y publicitacion, la disposicion al
contraste y a la controversia, legitiman la responsabilidad de los agentes. En este
sentido, la negociacion es un acto claramente politico, un acto de construccion de
una comunidad de intereses, de una “polis’
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“La razon es algo que no reside en las pulsiones, sino algo que, por decirlo
intuitivamente, reside en el lenguaje; la razon estriba, pues, en las condiciones de
una formacion de la voluntad, libre de toda coaccion.” @
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5. EL FIN O PROPOSITO DE LA NEGOCIACION

Las sociedades abiertas son aquellas en las cuales las personas son libres y pueden
organizarse para defender los intereses que les son propios. Estos intereses se
confrontan y se entrelazan con otros, siendo este tejido la red sobre la que descansa la
sociedad desarrollada.

En este escenario de libertad y continuo debate de intereses, la negociacion, como
hemos dicho, constituira la accion de tejer y retejer esa malla.

Para que el trabajo del negociador cumpla eficazmente con este propdsito, se precisa, al
menos, una serie de precondiciones que garanticen que la negociacion es una actividad
realizada en libertad por personas o instituciones libres para proponer y decidir. Dichas
precondiciones son:

* Que haya unos limites o contornos que definan lo “no negociable”, por
ejemplo, la libertad de las personas, la libre comunicacion y la aceptaciéon de la
autoridad y de sus instrumentos validados democraticamente.

Lo no negociable es todo aquello que preserva la libertad, las normas y los
procedimientos establecidos previamente y acatados como marco normativo comun.

La aceptacién de que hay cosas negociables y otras no, es fruto de la instauracion
de un modelo de sociedad como marco de conveniencia general.

En este marco, o negociable representa la busqueda de acuerdos que sustenten
ese modelo de sociedad y que favorezcan la mayor apertura y potencialidad
posibles para adaptarse a los cambios, en una direccion de avance y no de
retroceso.

Este concepto de negociacidn como busqueda compartida de “apertura” o
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modificacion necesaria de lo establecido para que perviva el “establecimiento” es
clave, ya que de ella depende asumir que las cosas deben mejorar, y que la
busqueda de algo mas perfecto (util, justo, durable, etc.) es el camino que nos
garantiza el progreso.

La apuesta por una continua modificacion de las condiciones en las que los
ciudadanos conviven y se organizan, representa un punto de partida definitorio de
las sociedades avanzadas y democraticas, frente a los sistemas autoritarios e
inmovilistas que defienden lo establecido como paradigma de verdades reveladas
qgue no deben ser alteradas en fondo o forma.

* Que los agentes que representan intereses estén legitimados por normas
aceptadas y que los intereses que defienden se expongan y razonen en el
espacio publico. La “accion comunicativa” (J. Habermas.) es clave para la limpieza
del proceso negociador, porque la materia negociable no atafie nunca sélo a los
negociadores, sino que siempre tiene, directa o indirectamente, un entorno sensible
que se vera afectado por el resultado de la negociacion.

Por ello, y se comprueba sin mucha dificultad;las posiciones de parte” estan
vinculadas a posiciones o intereses de otros, siendo la sancidn o validacion ética
de estas posiciones solo posible en el marco del espacio publico. De ahi la
necesidad de transparencia en la exposicion de los intereses.

* Que las partes reconozcan el caracter de “marco igualador” intrinseco a la
negociacion. Esto significa que, con independencia de las diferencias de poder,
ideologia, cultura, etc... que puedan separar y confrontar a los negociadores fuera
de este marco, el formato negociador establece un escenario de libertad e igualdad
donde las partes deberan construir cooperativamente las reglas que regiran el
dialogo.

El negociador que, con una aparente aceptacion de este marco, pretenda servirse
de los juegos de poder y las tacticas de imposicidn respecto a su interlocutor, estara
(de forma consciente o no) simultaneando dos cddigos contrapuestos, el de la
coercion y el de la cooperacién, con lo que empobrecera necesariamente la
relacidon establecida entre las partes y, tarde o temprano, perjudicara los resultados
de la negociacion.

Por supuesto, este marco igualador no elimina las diferencias existentes con
anterioridad al inicio de la negociacién. Por eso es tan necesario el aprendizaje
ético y metodoldgico del negociador, sélo asi podra alcanzar el ejercicio de
neutralidad, respeto y equidad, que debe estar en la base de toda negociacion.
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* Que los agentes asuman que sus intereses son “de parte’. Esto es asumir que
un proceso negociador supone la existencia de un conflicto activado de intereses,
en el que cada negociador debe servir y tratar de satisfacer los que le son propios,
por medio del reconocimiento y la conciliacion con los intereses de la otra parte.

Ralph Dahrendorf, recientemente desaparecido a los ochenta afos, nos advirtio de
que el conflicto es una realidad inevitable y no se funda en la desigualdad, o en
la clase, sino en el poder mismo, poder que esta asociado a la dimensidn
antropoldgica y epistemoldgica de la condicidon humana y que obliga, no sélo a crear
estructuras de tolerancia, sino también a gestionar el conflicto transformandolo en
un factor de progreso.

La existencia del conflicto es una indeleble faceta de la condicién humana. No es
sblo consecuencia de la agrupacién de los intereses en forma de clases o grupos,
sino que es intrinseca a la relacion entre las personas. Por ello, la negociacion debe
formar parte de una educacion que permita la adecuada expresion, defensa vy
conciliaciéon de los intereses en conflicto.

Es este entretejer unos intereses con otros por medio del reconocimiento de la
pertinencia de los de la contraparte, lo que enriquece y da sentido al proceso de
negociacion. Conviene subrayar que para legitimar a la contraparte, no sélo basta
con aceptar su legitimacion formal, es conveniente tener una actitud proactiva que
permita “leer la mejor version” de su exposicion de intereses, como dijo S. Mill al
referirse al aprendizaje filosofico “una doctrina no puede juzgarse si no es en su
mejor version” en una resefa sobre A. Sedgwick. ©

La voluntad de cooperar con la otra parte en la formulacion y busqueda de
satisfaccion de sus intereses, asi como la aceptacion de que el otro conozca y
contribuya activamente a la satisfaccion de los nuestros, evidencia un alto grado de
madurez social y personal, sélo posible en entornos que han hecho de la
democracia y el respeto su sena de identidad.

Afirmamos que las personas deben ser educadas en el principio de aceptacién de
estos parametros, para que, con su actividad negociadora, puedan garantizar la
estabilidad y el progreso.

Asi, la practica de la negociacion es un aprendizaje ético de prioridad. Se trata de
un aprendizaje que posibilitara recomponer las estructuras y reglas de una

sociedad con necesidades cambiantes.

La practica de la negociacidn supone, por tanto, una via para la conciliacién de
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intereses y con ello provee del instrumento para pasar de relaciones adversariales
a relaciones de cooperacion. La practica de la negociacion es un aprendizaje
necesario para la preservacion y defensa de las sociedades abiertas, esto es, para
que el poder se redistribuya y se ejerza colectivamente.

Por todo ello, podemos concluir diciendo que el aprendizaje y la practica de la
negociacion suponen el ejercicio pleno y eficiente de la responsabilizacion.

La asuncion de la negociacibn como apertura de nuevas posibilidades de
desarrollo, compatible con la aceptacidn de lo no negociable (al menos ahora y con
estos agentes), es la aceptacion de la responsabilidad (por todos los agentes
habilitados para negociar) en el mantenimiento del sistema de organizacion que les
permite y garantiza participar.

Podriamos decir con Hobbes que, al igual que el “contrato social’; la negociacion es

posible porque lo que aceptamos como no negociable (norma) es lo que nos
garantiza el estatuto de libertad o la superacion del Estado de Naturaleza.
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6. EL PROCESO DE LA NEGOCIACION

Se puede entender la negociacion como una recomposicion del poder o una
reorganizacion voluntaria y pacifica del poder. Entendemos aqui el poder como “la
capacidad de decisién o capacidad de disposicién en relacion con determinados
aspectos que no afecten a derechos basicos y que no pueden transferirse, enajenarse o
hipotecarse’”

En sentido positivo, los negociadores asumen una tarea cooperativa, que consiste en
redistribuir o reformar el “statu quo” con el objetivo de construir otro que establezca un
nuevo y mejor equilibrio. En esa resultante, no sélo ha de resolverse la colision de
intereses paralizante, sino que deben lograrse cambios positivos en el “statu quo”
general o comun.

De esta forma, la negociacion es lo contrario a dejarse llevar por unas relaciones de
poder establecidas en un modelo DOMINIO / SUMISION. Por el contrario, la negociacién
es el instrumento que permite el permanente cambio hacia mejores formas de sociedad
y de relacién entre personas.

La negociacion, como marco igualitario, presupone la capacidad (y derecho) de
cualquier colectivo o ciudadano para proponer cambios que afecten positivamente las
formas de organizacién y la convivencia ciudadana.

Esta legitimacion de los colectivos, los ciudadanos, y sus respectivos representantes,
como interlocutores validos y necesarios para disenar los diferentes (y permanentemente
cambiantes) escenarios sociales, rompe con los modelos autoritarios y verticales en los
que el poder de decision esta restringido a una clase dominante que ejerce el poder de
forma indiscutible.

“Poder es hacer creer” decia Maquiavelo aludiendo al poder como “representacion’ para
mostrar no solo “quién manda,” sino el ejercicio del poder como la preservacion de “algo
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que no debe abandonarse” Solo entendiéndolo asi evitaremos la desercion de los que
representan el poder y la apropiacion del poder por los que quieran dominar o someter.

En todo proceso de redistribucion de poder o de negociacion podriamos distinguir unos
pasos O secuencias necesarias para su buen desarrollo y resultado. Los pasos del
proceso subjetivo y el trabajo necesario para avanzar tras cada paso serian:

* Paso 0: Oposicion de intereses. Percepcion del conflicto. En esta fase el trabajo
mas importante a llevar a cabo por los futuros negociadores es la identificacion y
analisis del conflicto principal.

Este paso, aparentemente obvio, entrana, sin embargo, la dificultad de conseguir
una formulacion detallada y neutra de las variables que han propiciado la aparicion
del conflicto, evitando las definiciones apresuradas, incompletas y sesgadas en
exceso.

* Paso 1: Manifestacion de los intereses en conflicto: Ya en la mesa de
negociacion, las partes deben ser capaces de explicitar los intereses respectivos
con transparencia y claridad.

La tarea de “poner en voz alta” los propios intereses es algo tan necesario como
infrecuente. Existe un prejuicio generalizado en nuestra sociedad que lleva a los
negociadores a ocultar sus intereses por miedo a que su revelacion les debilite
frente a la otra parte.

Por ello, es necesario un trabajo previo de reflexién y eleccidén deliberada de las
palabras con las que se hablara de los intereses en cada ocasién y con cada
interlocutor concreto.

* Paso 2: Reconocimiento de los intereses del otro: Por medio de la legitimacion
de su interlocutor, de la indagacion y la escucha, el negociador debe llegar a
conocer los motivos o intereses subyacentes a las demandas de la otra parte.

Aqui el reto consiste en lograr una indagacion eficiente que, por una parte, consiga
disminuir las reticencias de nuestro interlocutor a manifestar sus intereses y, por
otra, lo guie hacia una formulacion correcta y suficiente de los mismos.

* Paso 3: Reconocimiento de la necesidad de acuerdo: Esto supone buscar
campos de interés comun, por medio de un ejercicio de creacion de valor, de
creatividad, de cooperacion y de flexibilidad que logre una nueva composicion de
intereses.
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En este paso los negociadores deben asumir una tarea conjunta de analisis de
todas las posibles variables y opciones que podrian resolver satisfactoriamente el
conflicto que les llevd a negociar. Es una labor de “agrandar el pastel’ que,
partiendo del trabajo previo de cada uno, crea valor y aumenta las posibilidades de
llegar a acuerdos optimos.

Paso 4: Abandono de la relacion adversarial: Se trata de hacer algo tan dificil
como necesario: “Salvar al otro para salvar el acuerdo’ Para esto el negociador
debera percibir al otro, no como un adversario, sino como un aliado.

El paso anterior supone ya un cambio cualitativo en la concepcion del proceso
negociador, ya que instaura un trabajo conjunto de generacion de opciones entre
los negociadores. Ahora se trata de seguir esa linea de cooperaciéon en el momento
critico de reclamar valor y de construir el acuerdo. Se trata de resolver
acertadamente el critico dilema de “competir cooperando’

Paso 5: Asuncion comun de la necesidad de equilibrio. En el momento de
construir el acuerdo, el negociador debera buscar las simetrias y diferencias que
pueden enriquecer el resultado final para ambos, haciendo que cada uno se lleve
la mayor parte posible de aquello que mas necesita y que le interesa mas.

Un buen acuerdo no significa una absoluta equivalencia en el reparto, no significa
que cada uno se lleve un 50% del objeto negociado. Un buen acuerdo es el que
logra satisfacer mejor los intereses de cada negociador, una vez indagadas las
diferencias cualitativas y de preferencia que permiten el intercambio de
concesiones entre las partes.

Para el establecimiento de un “acuerdo simétrico” hay recursos normativos,
compensatorios y proporcionados, tendentes al equilibrio.

El caracter del derecho (tuitivo) del trabajo es util como ejemplo. El derecho del
trabajo es *“tuitivo” (protector) no solo por anteponer los derechos de los
trabajadores defendiendo la dignidad de la persona, sino para equilibrar, con estos
derechos, el poder del empresario sobre la organizacion del trabajo en la empresa.
Tiene asi un caracter equilibrador o compensador.

El reconocimiento de campos de interés comun suele hallarse en ambitos como los
siguientes:
e Garantizar un bien comun.
» Garantizar su sostenibilidad o duracién (monitorizando el seguimiento del pacto).
» Garantizar tiempo sin conflicto (utilizandolo para cimentar confianza post-pacto).
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El siguiente esquema ilustra, utilizando el marco tripartito del dialogo social, en el
que se relacionan Gobierno, Patronal y Sindicatos, el concepto de poder como
cooperacion para “fortalecerse fortaleciendo” y qué sucede cuando el poder no es
ejercido de forma cooperativa.

REPARTO DE PODERES. (Y DE FLANCOS POR LOS QUE PERDER PODER).

CAPACIDADES FLANCOS

Gobierno: norma impuesta e indiscutible | Erosion en la economia y conflicto social

Patronal: contratar, despedir y organizar | Conflicto y falta de perspectiva
el trabajo a su antojo

Sindicatos: movilizacion (Huelga) O se consiguen determinados logros o no
hay legitimacion

Cuando el poder es un “poder com-partido’ a través de la negociacion, consigue mas
poder el que defiende mejor sus intereses y los de los otros y trabaja conjuntamente con
la otra parte para acomodarlos.
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7. CONCLUSIONES

En las “sociedades abiertas] donde las partes representan sistemas complejos, debe
haber una correcta representacion de los intereses de parte, pero enmarcados siempre
en la congruencia con los “intereses generales’

Esto es asi porque en este tipo de sociedades, las identidades individuales son
complejas y erraticas. Una persona no es solo o principalmente trabajador o parado,
es también (ha sido o sera) estudiante, asalariado, parado, heterosexual, casado,
usuario de servicios, cliente, propietario, rentista, pagador de impuestos y otros.

Esta heterogeneidad de los escenarios en los que cada ciudadano se mueve y transita,
construyendo su identidad con la confluencia de roles tan diferentes, obliga a la sociedad
a establecer marcos normativamente reglados pero flexibles, que permitan la
incorporacion de los cambios provenientes de ambitos externos a cada marco
especifico.

Lo diferente se vuelve asi una fuente de enriquecimiento y mejora de lo establecido
previamente, siempre que se sepa llegar a acuerdos que integren lo ajeno de forma

armonica y eficiente al servicio de los mutuos intereses.

Por esta razon Antonio Machado nos dijo “busca a tu complementario, que marcha
siempre a tu lado y suele ser tu contrario”

Concluimos este texto de elogio de la negociacioén, diciendo que negociar es:

* Re-componer acertadamente lo previamente establecido para disolver un
conflicto agudo.

* Re-distribuir poder para re-legitimarse y mejorar los marcos de relacion entre
distintos que se legitiman.
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* Re-organizar el funcionamiento del sistema en un creciente e indefinido
camino de mejora.

Si se cree en la conciliacion de intereses, es porque se cree (antes) en que el poder

debe compartirse, para que las cosas tengan cada vez un mejor gobierno (estable
y estabilizador).
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