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1. Necesidad de amplios acuerdos
constitucionales

La Constitucién es la norma juridica superior
que organiza, distribuye y limita el poder del
Estado, asegura la ciudadania politica en una
democracia y protege los derechos y
libertades de las personas. También es un
pacto politico, el acuerdo sobre un conjunto
de definiciones esenciales que constituyen los
fundamentos de la vida en sociedad.

En cuanto pacto politico, la Constitucién
debe acoger y dar cabida a todos los sectores
de la comunidad nacional. Es por este motivo
que las reglas y procedimiento parala toma de
decisiones deben orientarse a la busqueda de
valores compartidos al interior de la sociedad.
El quérum de 2/3 que se requerird para la
aprobacién de las normas constitucionales,
expresa la voluntad de que la nueva
Constitucién sea el resultado de amplios
acuerdos adoptados por una Convencion
representativa de las diversas orientaciones
politicas e intereses existentes en nuestro pais.

De esta forma, un elemento clave de la labor
constituyente serd el que las partes
involucradas, a través de una comunicacion
efectiva y la generacién de opciones, logren
acordar aquellas normas rectoras de la vida en
comin. En este sentido, el proceso
constituyente puede ser entendido como un
proceso de comunicacién, persuasion,
deliberacién y negociacion.

Durante el proceso constituyente habra
algunas materias que conciten el acuerdo de
los 2/3 de los convencionales, sin que
necesariamente exista una unica razdon o
justificaciéon que sustente dicho consenso'.
Por ejemplo, es de esperar que exista un

! Rawls (2005).

amplio acuerdo para incorporar en la nueva
Constitucién aspectos como la dignidad
humana, la igualdad ante la ley o la
independencia del Poder Judicial, sin perjuicio
de que concurran distintos fundamentos o
disimiles  aproximaciones respecto  del
contenido de estos principios y derechos.

Sin embargo, lo probable es que no haya
consenso respecto de muchos de los asuntos
que seran abordados por la Convencién, en
atencion al pluralismo de nuestra sociedad, la
variedad de intereses implicados en la
discusién constitucional y los altos quérums
exigidos para la aprobacién de las normas.

La tendencia a sobrevalorar el consenso
puede conducir a demonizar el disenso, el que
muy probablemente ocurrird. Pero hay que
tener cuidado, pues es en la discusion del
disenso donde se pueden alcanzar acuerdos
duraderos. Las opciones y alternativas son
multiples, y en tanto las partes cuenten con la
intencion de llegar a un punto en comdn, se
podrin construir importantes acuerdos a
partir de las diferencias.

Este objetivo no es sencillo en el contexto
actual, que exhibe muestras recurrentes de
imposibilidad de didlogo, de una creciente
polarizacién entre las distintas visiones, asi
como de la ausencia de respeto por las
legitimas opiniones de los demds. En
consecuencia, y en orden a avanzar en la
construccién de relaciones de cooperacion,
resulta  atingente  considerar  algunas
herramientas tedricas y metodoldgicas que se

resenan a continuacion.



2. Proceso de construccion de acuerdos?

a) Disposicion al acuerdo: posiciones e
intereses

Las POSICIONES son las peticiones concretas
que expresan las partes. Se pueden identificar
preguntando ;qué quieres?

Si los convencionales se plantean en la
discusién constitucional desde posiciones
inamovibles, serd muy dificil alcanzar los
necesarios acuerdos que se requieren para la
redaccion de la nueva Constitucion.

Los INTERESES, por su parte, se refieren a los
motivos que estdn detrds de las posiciones de
los intervinientes, esto es, los propositos,
metas, deseos, anhelos o fines que impulsan a
cada una de las partes. Los intereses se ubican
en un plano més profundo que las posiciones,
y es posible que no sean explicitos. Se pueden
identificar preguntando ;por qué lo quieres?

Para arribar a mejores acuerdos es
aconsejable que el debate se desarrolle en
base a intereses. La razon es la siguiente: si un
convencional  propone incorporar un
contenido constitucional y otro no lo acepta,
las posibilidades de llegar a un acuerdo son
muy bajas. En cambio, buscar los
fundamentos y las necesidades que subyacen
a una posicion, puede conducir a que nuevas
opciones surjan para  solucionar la
controversia. Por ejemplo, plantear el
objetivo de que las decisiones de los érganos
politicos respondan a las prioridades de la
ciudadania, abre espacio a la deliberacién, en
contraposicion a la defensa a ultranza de uno
u otro mecanismo que se estima idéneo para
el cumplimiento del referido interés.

* Esta seccidn se ha elaborado sobre la base de una
adaptacion del método de Harvard propuesto por
Fisher, Ury y Patton (1991), y que ha sido desarrollado

Escudrifar en los intereses favorece la
generacion de OPCIONES, es decir, de
soluciones a las que las partes pueden arribar
para llegar un acuerdo. La creatividad es
fundamental, ya que mientras mds opciones
se tengan, mejores serdn los acuerdos
adoptados.

También hay que tener presente que para que
las posiciones u opciones sean aceptadas,
deben sustentarse en un criterio que tenga
LEGITIMIDAD para todos los intervinientes.
Las partes “ceden” en la medida en que exista
un pardmetro que le da solidez a la cuestion
que se plantea. Lo anterior no implica
abandonar los principios, mds bien ser flexible
y tener la capacidad de adaptarse y reconocer
informacién que puede no haber estado
disponible de forma previa.

Los criterios de legitimidad que se planteen
durante el proceso constituyente pueden ser
de variada naturaleza: opiniones de
especialistas, insumos obtenidos de Ia
participacion ciudadana, regulacion
internacional o comparada, entre otros. Lo
relevante es que exista un espacio para que
estos u otros criterios sean validados por los
intervinientes. Ademads, serd necesario cuidar
que todos los convencionales que participen
de un determinado debate cuenten con una

misma informacion base y antecedentes®.

por el Programa de Negociacion UC. Ver Saieh,
Rodriguez y Opazo (2020).
3 Comisién UC Proceso Constitucional (2021).



Finalmente, es necesario considerar las
ALTERNATIVAS. Se trata de aquellas acciones
que se pueden realizar de forma
independiente a la otra parte -adn si esta no
estd de acuerdo- para satisfacer los propios
intereses. Se suele identificar a las alternativas
con el “Plan B”. Es necesario saber ;Qué haré
si no se llega a acuerdo? Si existe alguna
alternativa fuera de la mesa de
conversaciones, entonces hay un plan B.

De esta forma, los convencionales deberdn
tener claridad de sus salidas alternativas. En
caso de no lograrse acuerdo en una
determinada materia, la alternativa serd por
regla general encomendar a la ley su
regulaciéon, sin que existan limites
constitucionales a las decisiones que en este
dmbito adopte en el futuro el Congreso
Nacional. Cada convencional tendrd que
evaluar si esta es una alternativa, en el sentido
de si satisface o no sus intereses.

No obstante, ha de considerarse que la
ausencia de acuerdo en ciertos contenidos
constitucionales puede traducirse en el
fracaso del proceso (si no se llega a acuerdo,
por ejemplo, respecto al régimen de
gobierno). Dicho escenario no debiese ser
entendido como una alternativa admisible.

b) Estrategia: relacién y resultado

Para escoger la estrategia mds adecuada para
enfrentar un proceso de construccién de
acuerdos, se debe considerar la importancia
que las partes asignan al resultado y a la
relacion entre los intervinientes.

El RESULTADO de este proceso -el nuevo texto
constitucional- es de la méxima importancia
para todos los involucrados. No solo para los
convencionales, quienes seran los
intervinientes directos, sino que para toda la
comunidad.

El punto que interesa destacar es que en el
proceso constituyente la RELACION es
también un elemento trascendental. La
existencia de malas relaciones previas o
producidas en el transcurso de la discusién
constitucional dificultard alcanzar acuerdos,
pues se corre el riesgo de dejar de ver ala otra
parte como un interlocutor vdlido. Este
proceso requiere especiales sacrificios en pos
de la relacién, ya que su fortaleza o debilidad
determinara el tipo de  acuerdos
constitucionales que se generardn.

¢{Qué estrategias pueden adoptar los
convencionales?

¢ Cooperativa: permite a las partes trabajar
en conjunto para  gestionar su
discrepancia, buscando, a través de una
comunicacion eficiente, una solucién que
satisface los intereses centrales de todos
los involucrados. Esta estrategia es
adecuada cuando se asigna una alta
importancia tanto al resultado como a la
relacion. Un proceso constituyente en que
se propicie un espacio genuino para la
colaboracién podra generar las bases para
llegar a acuerdos que produzcan valor para
todas las partes involucradas y para Chile.

% Competitiva: se caracteriza porque las
partes estdn mds preocupadas de satisfacer
sus intereses que de buscar acuerdos con
los demds intervinientes, lo que impide la
creaciéon de opciones, y obstaculiza la
construccion de relaciones de confianza
duraderas. Esta estrategia se emplea
cuando se asigna una alta importancia al
resultado, pero una baja a la relacién. En
un proceso constituyente la estrategia
competitiva no debiera ser la dominante,
ya que puede afectar los sucesivos
acuerdos que han de adoptarse, ademads de
conspirar en contra del propésito de lograr
una nueva Constitucién de unidad.



** Acomodo:

se refiere al sacrificio del
resultado actual con el objeto de potenciar
larelacion entre las partes, de forma tal que
se estima mds relevante satisfacer las
necesidades de la otra parte en el presente,
a fin de cultivar la relacion. Esta estrategia
es adecuada cuando se asigna una baja
importancia al resultado y una alta a la
relacion. Durante el proceso constituyente
es posible que se opte por esta estrategia
para destrabar la discusién sobre un tema
especifico que carezca de relevancia para
alguna de las partes. Sin embargo,
seguramente se empleara de forma muy
excepcional, en atencién a la importancia
que reviste cada una de las materias
constitucionales.

Evasion: consistente en eludir o esquivar
la controversia. Es empleada cuando ni el
resultado ni la relacion es importante. Es
poco recomendada para  gestionar
conflictos que no deben ser postergados,
toda vez que los mismos se acumulan y
aumentan en intensidad.

Desde luego, esta estrategia no rendira
frutos en un proceso como el
constituyente, salvo para efectos de
ordenar el debate, ya que muchas veces los
temas mas conflictivos quedan para el final
de la discusion constitucional®.

Transaccion: en este caso el valor se divide
dada la ausencia de nuevas opciones. Su
caracteristica principal es que no genera
valor para las partes, solo lo distribuye. Asi,
todas las partes involucradas “ganan”
algunas cosas, mientras que “pierden”
otras. En el proceso constituyente esta
estrategia debe emplearse con especial
cuidado, ya que puede propiciar que el
resultado del proceso tenga normas que no
resulten armonicas entre si, e incluso que
sean incompatibles. Sin embargo, no es
posible ignorar que la transaccién o
compromiso responde a las ldgicas
tradicionales de la forma en que se ha
hecho politica en Chile y en otras partes
del mundo.

El siguiente grdfico permite identificar y posicionar
cada una de las estrategias indicadas precedentemente:

Alta

Acomodar

Perder para Ganar

Importancia de las
Relaciones

Perder - Perder

Baja

Baja

*Soto (2020).

Importancia del
Resultado

Colaborar

Ganar - Ganar

Competencia

Ganar - Perder

I Alta



c) Géneroy competitividad

Diversos estudios muestran que las mujeres
tendrian una mayor facilidad para lograr
acuerdos a través de la colaboracion’, lo cual
en este caso -donde habrd una Convencion
paritaria- seria muy favorable.

Tradicionalmente los estereotipos sobre los
roles sexuales sugieren que los hombres serdn
negociadores mds duros y competitivos que
las mujeres. Las mujeres por su parte, se
supone serdn mds cooperadoras que los
hombres y mds acomodaticias a los deseos del
otro. Estos estereotipos no surgen solo de las
percepciones comunes acerca de los dos
sexos, sino que son consistentes con los
estudios que muestran evidencia sobre las
distintas tendencias que estdn presentes en
los sexos.

Como muchos estereotipos, la nocién de
mujeres cooperativas y hombres competitivos
no deja de tener una connotacién valérica. De
este modo, se ha reafirmado el hecho que las
mujeres  sean  negociadoras  menos
competitivas que los hombres, lo que conlleva
la idea de que las mujeres serian menos
exitosas en la negociacién. Adn cuando los
hombres muestren diferentes estilos de
negociacién, no es claro cémo estas
diferencias afectan los resultados. Algunos
autores han asociado la cooperacién con la
falta de efectividad, mientras que otros llegan
a la conclusion opuesta.

Nt T

5 Ver los trabajos de Abarca (2017), Stuhlmacher y
Walters (1999) y Watson (1994).

Podriamos decir entonces que las diferencias
de género en las conductas de negociacion
pueden influir en los resultados obtenidos,
pero no se puede afirmar que exista una
conducta superior a otra. Mds bien, la
efectividad de una u otra conducta es
contingente al contexto. En este sentido, el
proceso constituyente debiese ser un
contexto que propicie las estrategias y estilos
colaborativos, a fin de lograr acuerdos que
incluyan y produzcan valor para todos los
involucrados y, en definitiva, para el pais.

También es importante tener a la vista que los
estereotipos son solo eso, y no determinan a
priori el resultado o la forma en que se vaya a
llevar adelante el debate. De cara a la
discusién constitucional, hay que tener
presente que tanto hombres como mujeres
pueden ser igualmente competitivos y
cooperativos.

En el proceso constituyente se requerira la
atencion de los y las participantes para no caer
en estos sesgos. En negociacién, cuando se
emplea una tictica “sucia” o no adecuada alas
circunstancias, la recomendacién es no
responder con el mismo comportamiento. La
sugerencia es identificar aquel
comportamiento como uno de los no
deseados en el proceso de construcciéon de
acuerdos, lo que contribuye a marcar limites
de forma asertiva hacia la otra parte,
favoreciendo las relaciones de cooperacién y
la generacién de confianza.



d) La preparacion

La preparacién es una de las claves para
obtener mejores resultados. Debe ser lo mas
exhaustiva posible, considerando escenarios
optimistas, pesimistas, y un punto objetivo
que tenga sustento en criterios de legitimidad.
Lo anterior se denomina el rango de
negociacion, cuestion bastante consabida en
negociaciones con un  componente
pecuniario, que permiten expresar los
distintos puntos del rango en montos de
dinero. Nos referimos al punto de partida, el
objetivo y el de retirada.

En el caso del proceso constituyente, no se
puede asignar montos en dinero a los
distintos aspectos comprendidos en la
discusién constitucional. No obstante, es
importante situarse en un rango de
negociacion para las diferentes materias que
se tratardn, ya que de esa forma los que
participen de las tratativas podran tener
claridad de cudl es el punto limite donde las
conversaciones son desechadas, a lo menos,
temporalmente. También es parte de la
preparacion identificar los antecedentes que
sustentardn las distintas posiciones, teniendo
presente lo senalado en relacién con la
legitimidad.

La preparacion debe, asimismo, considerar el
aspecto emocional involucrado en el debate
constitucional. El contexto en el que se inserta
el presente proceso constituyente nos indica
que las emociones jugaran un rol relevante y
que serd muy dificil aplicar el principio de
“separar las personas del problema”.

El emocionalismo durante el debate
constitucional indudablemente afectard las
relaciones interpersonales. Asimismo, tendrd
incidencia en la forma en que la ciudadania
percibe y valora el desarrollo del proceso
constituyente.

Hay que tener presente que las emociones
pueden interferir en el proceso de
construccion de acuerdos: distraer la atencién
de los asuntos importantes; dafar la relacién
y ser usadas por otro en contra de uno.

De la  capacidad de
reconocimiento y validacion de las
emociones, pende parte importante del
proceso. Serd necesario comprender,
canalizar y aprender de las emociones para
adaptarse a las situaciones que se enfrenten y
lograr los acuerdos. Es necesario tomar
conciencia de que la propia disposicion
influye en los estados de d4nimo y conductas
de las otras personas, porque las emociones
son contagiosas. Para algunos esto es algo
dificil, para otros es natural. La buena noticia
es que es posible desarrollar este equilibrio
por medio de la preparacion, planificando
detenidamente la forma en la que se
comunicardn las ideas.

anticipacion,

“Cuando me estoy preparando para
razonar con un hombre, gasto un

tercio del tiempo pensando sobre mi
y qué voy a decir, y dos tercios
pensando en él y qué va a decir”

Esta afirmacién nos revela que en la
preparacion es mds importante visualizar el
asunto discutido desde la vereda de la otra
parte, mds que de la propia. Esto permite
evitar el atrincheramiento y avanzar de una
forma mads colaborativa. El ejercicio incluye
también el componente emocional:
prepararse para captar y estar en sintonia con
las propias emociones, asi como ser capaz de
relacionarse con las emociones de los otros
intervinientes en el debate.



3. Comunicacién y escucha activa

El proceso de construcciéon de acuerdos
solamente es posible mediante la
comunicacion. Este aspecto es
particularmente sensible si se considera que
estamos ante un proceso constituyente en el
que intervendran multiples partes, intereses y
posiciones. En efecto, si bien los
convencionales son los intervinientes
directos, no debemos olvidar la gravitacién
que tendrdn otros actores como asesores,
personal técnico, medios de comunicacion,
autoridades publicas, actores sociales,
econdémicos y territoriales, académicos y
especialistas, entre otros.

La comunicacion es un proceso bidireccional
en el que participan dos o mds personas. Las
personas frecuentemente tienden a centrarse
en si mismas, sus argumentos y desempefio, lo
que puede implicar que se entrampe el
didlogo y que el proceso fracase. Por el
contrario, prestar atencion al interlocutor -en
su sentido mas amplio- permite generar un
contacto mds honesto, real y, en definitiva,
mejorar la comunicacion entre las partes.

Asi, cuestiones que podrian parecer
irrelevantes como la direccion de la mirada o
la conexién visual, los gestos faciales, los
movimientos de las manos o la disposicion del
cuerpo al hablar, brindan una gran cantidad
de informacién. De esta forma, no solo las
palabras comunicaran a la audiencia, también
lo haré la voz y los gestos®.

En los didlogos se pueden emplear diferentes
modos de escuchar, dependiendo del nivel de
entendimiento que se logra.

¢ McCallion (1998).
7 Codina (2004).

Codina senala que “todos pensamos que
escuchar es importante, pero ;cudntos de
nosotros lo hacemos bien? Me permito
informar que serfa raro encontrar uno entre
cien altos ejecutivos que fuese, de verdad, un
buen oyente. Mucha gente centra su atencién
enlo que va a decir después de que termine de
hablar la otra persona. Ni siquiera intentan
comprobar lo que creen haber oido, y mucho
menos reconocer el tono o los matices
emotivos. Se trata de errores fundamentales a
la hora de emplear esta habilidad bésica. Con
independencia de los estudios que haya
cursado o de su experiencia, usted debe

aprender a escuchar”’.

De este modo, es muy importante desarrollar
la escucha activa, pues si no se comprende e
interpreta lo que se escucha, se genera
desinformacion y situaciones de conflicto.

)-{

O O O

La ESCUCHA ACTIVA consiste en una forma de
comunicacién que transmite ideas claras sin
irrumpir al receptor; se realiza con libertad
teniendo en cuenta lo que piensan y sienten
los demds; se demuestra cudn atento estd una
persona durante el didlogo®. Es el tipo de
comunicacion reflejado en las acciones del
emisor, es decir, se escucha atentamente,
analizando, razonando y comprendiendo la
informacién que se estd transmitiendo en la
conversacion entre una o varias personas.

® Herndndez Calderén y Lesmes-Silva (2018) pp. 83-
87.



Escuchar activamente conlleva un proceso
mas consciente y deliberado que el simple
hecho de oir. No es suficiente entender las
palabras de un discurso, sino que es necesario
tener  disposicion a  abandonar el
individualismo para ponerse en la situacion de
la otra persona, asi como ser capaces de
demostrarlo.

Habitualmente, las personas tendemos a
exponer abiertamente nuestras ideas o
preocupaciones cuando sabemos que van a
ser escuchadas y, cuando eso ocurre, es
frecuente que se perciba al receptor de
manera positiva, lo que comporta una mejora
en la relacién con esa persona’. El término
escucha activa enfatiza el aspecto de la
atencion yla devolucién que hacemos cuando
estamos en medio de una conversacién'’.
Recuerde los  dltimos  didlogos o
conversaciones que haya tenido, no concierne
en que ambito lo hizo, si fue con un grupo de
amigos, con un colega o con la familia: ;Qué
es lo que decia la otra persona? ;Quién
hablaba mas? ; Tenia usted interés enlo que la
otra persona estaba comunicando? ;Hacia
usted alguna otra cosa aparte de escucharle?
:Le miraba a los ojos? Todas estas preguntas
estan relacionadas con la escucha activa, pues
lo primero que se requiere es estar presentes
activamente, y para eso es necesario observar
la forma en la que escuchamos a los otros'".

La habilidad de escucha activa puede aportar
numerosos beneficios al trabajo de Ia
Convencién: (i)Ensefia a pensar antes de
hablar y actuar, lo cual permite el desarrollo
de las relaciones personales, contribuye a
descubrir las necesidades e inquietudes de
otros y a estrechar lazos de confianza.

? Segura (2016).
1 Cicap (2015).
! Codina (2004).

(ii) Quienes escuchan activamente tienden a
escucharse a si mismos mas cuidadosamente,
por lo que tienen mayor claridad respecto alo
que piensan 7y sienten. (iii) También
muestran una mayor receptividad ala hora de
incorporar otros puntos de vista a sus ideas,
facilitando de este modo la escucha a otras
personas'>. (iv) A su vez, minimiza los
malentendidos y es ademds efectiva en lograr
cambios en la mentalidad de otros®. (v)
Finalmente, cuando se escucha activamente
hay un dominio para controlar y dirigir la
conversacion hacia el objetivo trazado.

Para escuchar activamente es necesario'*:

** Dejar de hablar: si se estd hablando no se
puede escuchar.

** Conseguir que el interlocutor se sienta en
confianza y libre para expresarse: para
conseguirlo puede ayudar el ponerse en su
lugar, establecer una relaciéon de empatia.

% Demostrar al interlocutor que se estd
dispuesto honesta y genuinamente a
escucharle: se trata de adoptar una
posicion abierta y activa, asi como
manifestar interés. Esto puede hacerse
mediante movimientos afirmativos de
cabeza y palabras del estilo de “si, si”, “ya
veo”, resumir y confirmar las afirmaciones
del otro, formulando las frases con una
tonalidad
incredulidad), con empatia y respeto, pero
permitiendo que la persona pueda exponer
sin interrumpirle precozmente ni realizar

adecuada (no con

conclusiones prematuras.

% Dominar las emociones: una persona
enojada  siempre malinterpreta las
palabras.

12 Segura (2016).
13 Rogers y Farson (1979).
!4 Bautista y Carhuancho (2016).



** Evitar criticar y argumentar en exceso: esto
situarfa al interlocutor a la defensiva,
conduciéndole posiblemente a que se
enoje o se calle.

** Preguntar cuanto sea necesario: ademds
de demostrar que le estamos escuchando,
le ayudaremos a desarrollar sus puntos de
vista con mayor amplitud.

¢ Conocer y saber interpretar el lenguaje no
verbal: tono y ritmo de la voz, gestos con
las manos, expresiones de rostro y postura
del cuerpo.

*¢* Manifestar afecto a través de gestos: una
mano en el hombro u otra expresién
dependiendo de la confianza que exista, asi
como palabras que inspiren dnimo y
confianza (no rechaces ni reproches).

Durante el proceso constituyente ha de
primar un clima de respeto entre los
participantes. Es indispensable escuchar
activamente todas las intervenciones y no
desdenarlas porque se cree saberlo que el otro
va a decir, se piensa que estd equivocado, se
estima que lo que dice no es lo que piensa.

Los prejuicios son habituales en los seres
humanos. De manera muchas veces
imperceptible influyen en el modo en que
escuchamos y evaluamos las opiniones de los
demds. Cuando decimos: “Todos los...
viejos, jovenes, ricos, pobres, pertenecientes a
un sector politico, raza, religion, etc. son de tal
forma, es un prejuicio que nos impide ver
realmente el comportamiento de alguien
perteneciente a esa categoria.

En ocasiones el prejuicio estd tan instalado en
nuestra percepcion que resulta dificil detectar
su operacion. Entonces, ademds de intentar
evitar los prejuicios que podamos identificar,
es preciso tener presente:

% Nadie es tan inteligente, simpético y
transparente como para no equivocarse
jamas.

% Nadie es tan tonto, ignorante y confuso
como para no decir nunca algo atendible.

% Lo que “todos saben”, “todos piensan”,
« » .
todos creen”, puede estar equivocado.

% Lo “politicamente correcto” oculta la
opinién efectiva de quien lo afirma, es
necesario cuestionarlo, para conocer la
opinién particular de quien ha dicho algo
“politicamente correcto”.

% Tendemos a relacionarnos con personas
semejantes a nosotros y, por lo tanto, ver
confirmadas nuestras opiniones por
quienes nos rodean. Es imprescindible
escuchar con mayor atenciéon los
argumentos que no coinciden con nuestra
opini6én. Podrian tener algo de valor que
nunca hemos visto.

** Solo los seres inteligentes se equivocan.
Una méquina jamdas se equivoca, si hace
algo mal es porque algo falla; una vez
reparada, la mdquina sigue operando sin
errores. No se puede descalificar a alguien
que se ha equivocado, demuestra ser
normalmente inteligente.

** Siempre nos equivocamos en el pasado.
Nadie comete un error sabiendo que lo
estd cometiendo. Siempre se dice: “Me
. 7 . 7 . “« . »
equivoqué”, jamds se dice: “Me equivoco”.
En consecuencia, siempre que alguien
habla, piensa que lo que dice es correcto.

“* Hay que revisar cuidadosamente los
argumentos basados en cifras; pueden ser
enganosos. Es diferente decir: “El 75% de
los hospitalizados tiene Covid-197, si ese
dato se obtuvo de un hospital grande o de
uno muy pequeio; o bien se obtuvo de una
zona de alto o bajo contagio.



** La frecuencia de un fenémeno nos parece
mayor cuando ocurrid cercano a nosotros.
Si alguien de nuestra familia o vecindario
es asaltado, tendemos a pensar que ese
delito ha aumentado.

** Nuestra percepcion de los fendmenos es
mayor cuando nos interesan. Si alguien
muy querida estd embarazada, vemos mds
embarazadas que cuando nadie de nuestro
interés lo esta.

% Tanto una persona que habla mucho
como una reservada pueden aportar ideas
interesantes o carentes de interés. Es
preciso escuchar activamente a ambas.

El disenso nos permite ver las cosas desde
otro dngulo. Debemos escuchar activamente
la opinién de quienes piensan lo opuesto a
nosotros. Pueden decir algo que no habiamos
considerado o descubrir que existen opciones
de llegar a un acuerdo con ellos.

El consenso nos puede hacer ciegos a los

errores, contradicciones, exageraciones y
hasta disensos expresados por alguien con
quien creemos estar plenamente de acuerdo.
Es necesario escuchar criticamente a quienes

creemos que piensan como nosotros.

1S Rousseau et al. (1998).

16 Luhmann (1988).

17 Luhmann (1996).

'® La confianza también puede analizarse desde la
perspectiva institucional, es decir la confianza que
respecto a las
organizaciones que existen en la sociedad. En Chile casi

tienen las personas distintas

todas las instituciones obtienen una calificacién

reprobatoria en materia de confianza (UDD, 2019).
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4. Confianza

La confianza es otro de los aspectos centrales
de un proceso de construccién de acuerdos.
La confianza puede entenderse como la
capacidad de decidir cooperar con otro, a
pesar de no contar con plena certeza sobre la
capacidad y disposicion de ese otro a velar por
mi integridad e intereses'® Se trata de una
apuesta hacia el futuro basada en el pasado'’.
Es un mecanismo que ayuda a reducir la
complejidad de las decisiones riesgosas que se
toman dia a dia al participar de los distintos
sistemas sociales, constituyendo un riesgo
que se comunica mediante la decisién"’.

Chile atraviesa en la actualidad una gran crisis
de confianza, cuyas manifestaciones son
diversas, de dificil cuantificacién y afectan a
distintos estamentos de nuestra sociedad,
cuestién que impone un desafio adicional a
los intervinientes en el proceso constituyente.
puede observarse desde

distintos dmbitos, nos detendremos en la

La confianza

confianza interpersonal que es la que se tiene

respecto a las personas en general'.

Usualmente se obtiene a partir de encuestas,
en las que se pregunta: ;confia usted en la
mayoria de las personas? Nuestros niveles de
confianza en el ultimo tiempo han sido muy
bajos en relacién con los paises del primer
mundo y estin en el promedio bajo de los
paises de la region.

En un nivel mds amplio se encuentra la confianza
sistémica, que dice relacién con cuestiones mads
profundas y abstractas, tales como los valores que
subyacen en la sociedad y que involucra su
continuidad. Medir este dmbito de la confianza resulta
dificil, puesto que no se deposita en ningtin agente en
particular. Sin embargo, es razonable deducir que el
actual proceso constituyente es justamente una
manifestacién de que la confianza sistémica es un
activo del cual carecemos en la actualidad.



Asi, el ano pasado, en una de las mediciones
internacionales mds relevantes que se realizan
a nivel mundial cada seis anos, los niveles de
confianza en Chile alcanzaron solo un 13%".
Esta cifra nos convierte en uno de los paises
mas desconfiados de la OCDE, en donde los
niveles de confianza interpersonal superan el
60% (por ejemplo, Noruega, Dinamarca,
Australia, Nueva Zelanda, entre otros).

¢Como construir
confianza

de cara al proceso
constituyente?

a) Reglamento

La dimensién formal del proceso -que dice
relacién con el como se llevard adelante el
proceso de construccion de acuerdos- es de
vital importancia e incide directamente en los
niveles de confianza al interior de la
Convencion, asi como en la confianza de la
ciudadania hacia la labor constituyente,
redundando en ultimo término en la
percepcion de legitimidad respecto de la

nueva Constitucion.

Debido a la gran cantidad de intereses y
posiciones que convergerdn en la discusién
constitucional, las reglas formales son
indispensables. Ellas han de propiciar las
condiciones para que el didlogo se desarrolle
de forma adecuada, es decir, ideando
mecanismos que garanticen a todos los
intervinientes en el proceso un espacio para
debatir, deliberar y expresarse, con garantias
bésicas de seriedad y respeto por las legitimas

opiniones de los demas.

1 World Value Survey (2020).
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El Reglamento debe considerar, ademads, la
forma enla que se incorporara la participacion
ciudadana, los criterios de recepcién e
incidencia de sus resultados. Esto es relevante
para efectos de no defraudar las expectativas
de la ciudadania y de los convencionales,
cuestion que incide directamente en la
confianza.

Los acuerdos en materia del Reglamento han
de ser lo suficientemente abstractos como
para dar cabida a principios rectores del
proceso, tales como la inclusion, el respeto, la
buena fe y la transparencia. Pero también
estos puntos en comun deben ser lo
suficientemente concretos para efectos de
poder conducir el proceso de didlogo, la
adopcion de acuerdos, y brindar a Ia
Convencién  herramientas de  auto
gobernanza que permitan garantizar el
cumplimiento de los acuerdos que se vayan

alcanzando sucesivamente.

La certeza que proporcionan las reglas
formales es fundamental para el desarrollo de
todo el proceso y es condicién para que se
puedan generar relaciones de cooperacion.
Las formas si importan, en el sentido de como
se construirdn acuerdos significativos y se
convivira con el disenso.

b) Transparencia del debate

Se advierte una tension entre la publicidad
total del proceso, en cuanto mecanismo que
contribuye ala transparenciay alalegitimidad
de la Convencién (confianza institucional y
legitimidad formal hacia la ciudadania),
versus el impacto que puede tener en la
calidad del didlogo que se desarrolle al
Convencion

interior de la (confianza

interpersonal entre los convencionales).



Asi, la mayor transparencia puede contribuir a
que la ciudadania perciba de forma positiva el
proceso y se genere confianza en el mismo.
Sin embargo, no es posible soslayar el costo
que puede tener en la calidad del debate, en
cuanto entrafa el riesgo de que los
convencionales se inhiban de expresar sus
opiniones a propésito de las “funas” y otras
formas en que se juzga socialmente los

planteamientos de representantes politicos.

La transparencia total ademds contribuye al

«

denominado “pensamiento grupal”’, que
consiste en que un grupo parece pensar lo
mismo en atencion a distintas razones como
liderazgos temidos, valoraciéon de lo
politicamente correcto o la denominada “voz
dela calle yla voz del pueblo”. Este fenémeno
puede conducir a propuestas populistas que
apelan a necesidades fuertemente sentidas,
ofreciendo soluciones imposibles que no se
analizan criticamente, porque son atractivas y
deseadas o porque el costo politico de
oponerse puede ser muy alto. El problema del
que inhibe Ia

comunicacién y la bisqueda de opciones,

pensamiento grupal €S

generando acuerdos poco eficientes y que
dificilmente pueden ser cumplidos. En el otro

la confidencialidad del debate

impide el necesario escrutinio y control

extremo,

ciudadano, generando ademds desconfianza y
escepticismo respecto del resultado final de la
Convencion: la nueva Constitucion.

La transparencia parcial puede contribuir a
generar confianza en la poblacién y, al mismo
tiempo, ofrecer un espacio seguro para que los
convencionales puedan manifestar su opinién
Estos
espacios reservados suelen considerarse en

respecto a temas controvertidos.
los mecanismos de resoluciéon de conflictos
como la mediacion, pues permiten arribar a
mejores resultados.

2 Maister et al (2001).
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Estos aspectos deberan ser regulados en el
reglamento, de modo que cada convencional
pueda identificar cuando el didlogo esté
siendo cooptado, reconducirlo y encaminar
los eventuales acuerdos hacia la efectividad,
posibilidad de su

considerando la
cumplimiento y la realidad nacional.

c¢) Ecuacién de la Confianza®

Se trata de una herramienta que ayuda a

determinar el nivel de confianza,
considerando factores que tanto fortalecen

como debilitan la confianza que infundimos.

Credibilidad Empatia

% Credibilidad: esta comprende qué tan
fiable resultan mi palabra y argumentos, es
decir, qué tan fundada es mi posicién, y
cudntos antecedentes

legitimos  son

capaces de sustentarla.

** Consistencia: se refiere a qué tan
coherentes son las posiciones planteadas y
las acciones ejecutadas, aspecto que
pareciese ser muy importante considerar
de cara al proceso constituyente.

¢+ Empatia: juega un rol igual de importante
que los dos factores anteriores: ;Me pongo
en el lugar de la otra parte? ;Soy capaz de
comprenderla? Es clave entender las
necesidades e intereses de la otra parte.

% Foco en uno mismo: este factor
disminuye la confianza que se pueda
generar en la otra parte. Si el debate se
plantea de forma inflexible y solo se busca
satisfacer los intereses propios, sin
considerar a las demads partes involucradas,

resultard dificil generar confianza.



S. Los acuerdos

Los acuerdos son el resultado del proceso
descrito. Por regla general, se sostiene que los
compromisos que asumen las partes deben
ser realistas, racionales, estar revestidos de
legitimidad y, por sobre todo, ser de ficil
ejecucion. Lo expresado es clave en un
proceso constituyente que debiera tender a
una Constitucién que vaya mds alld de meras
declaraciones con escasa aplicacion préctica.
El constitucionalista brasileno Marcelo
Neves® hace notar que en las discusiones
constitucionales frecuentemente se logran
concluyen en

acuerdos que

simbolicas, con escasa efectividad normativa.

normas

Dicho de otro modo, se pueden aprobar
normas que dejan satisfechos a quienes las
proponen y defienden, pero que carecen de
los mecanismos juridicos indispensables para
hacerlas normativamente efectivas o exigibles
en la prictica, cuestion que las vuelve
Este
tranquiliza a quienes se oponen a su dictacién

“simbélicas”. cardcter simbdlico
y es por este motivo que terminan finalmente
aprobédndolas.

Por ejemplo, una norma sobre los derechos de
del agua

acaloradamente

aprovechamiento puede ser
defendida por quienes
consideran que el uso indiscriminado de este
recurso perjudica a pequefios campesinos y
poblacién vulnerable. Al mismo tiempo,
puede ser rechazada por quienes sostienen
que las grandes explotaciones mineras y las
haciendas de mayor productividad requieren
acceso privilegiado al agua porque su escasez
en tiempos dificiles puede provocar enormes

perjuicios al pais.

2 Neves (1998, 1999, 2007, 2018).
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Extremando las posiciones, es poco probable
que se llegue a un acuerdo, salvo que sea una
norma simbdlica que garantiza la equidad en
el uso del agua, pero no contiene capacidad
alguna de ser impuesta, cosa que van a
descubrir tardia e impotentemente, los que en
un juicio invoquen la norma y descubran que
no tienen, en la practica, las condiciones
indispensables para levantar su pretension.

En consecuencia, en el proceso constituyente
serd preciso hacer el esfuerzo de lograr
acuerdos que conduzcan a disposiciones
constitucionales que sean normativamente
efectivas. A su vez, no hay que perder de vista
que acuerdos excesivamente generalistas y
vagos dejardn mucho marco de accién a leyes
de inferior jerarquia, o incluso pueden
significar el fracaso del proceso.

ofrece la

El proceso constituyente

oportunidad de  avanzar hacia la
reconstruccion de la confianza y relaciones de
cooperacion, y hacia el pais que diversos
actores, en conjunto, decidan construir. La
confianza, la comunicacién y el foco en las
relaciones son las claves para arribar a
acuerdos constitucionales duraderos que se

sostengan con el transcurso del tiempo.
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