TALLER ACTIVO DE
NEGOCIACION COLECTIVA

NEGOCIAR PARA AVANZAR

Del mandato colectivamente construido a la conquista en la mesa

Mesa Negociadora de ANEBRE - 35 dirigentes sindicales
Bogotd, Colombia - 19 de agosto de 2026
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Una jornada para preparar la mesa real

Durante dos horas y media, 35 integrantes de la Mesa Negociadora de ANEBRE
trabajaron sobre un desafio concreto: como defender, con estrategia y unidad, el
mandato que surge del proceso colectivo de construccion del pliego.

La actividad combind exposicion, Metaplan, trabajo en cinco grupos, preparacion
confidencial, simulacion de negociaciéon y devolucion de observadores. El foco no
estuvo en volver a discutir qué pedir, sino en entrenar como negociar.

“eComo defendemos ese mandato colectivo en la
mesa?”
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150 minutos de trabajo activo

El taller fue disenado como una secuencia de aprendizaje y practica:

14:00 Aperturayencuadre

14:08 Presentacion: conduccion, roles, escucha, pausas, concesionesy linea roja
14:20 Metaplan en cinco grupos

14:58 Conceptos para leer una negociacion

15:06 Asignacion de rolesy preparacion confidencial

15:22 Simulacion de negociacion colectiva

15:44 Observacion, plenarioy reflexion comparativa

16:23 Conclusionesy cierre
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Una metodologia horizontal

La propuesta partié de reconocer la experiencia acumulada de ANEBRE. El taller no buscé
transmitir una “verdad revelada”, sino poner herramientas a disposicion de dirigentes que
ya conocen la negociacion colectivay que deben construir su propio modo de actuar en la

mesa.

“Compartiendo experiencias para fortalecer nuestra
negociacion.”
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1 - La legitimidad ya esta construida
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El pliego no naci6 en la mesa de negociacion ni en una oficina sindical. Es resultado de
dialogo con trabajadores y trabajadoras, debates por sectores, asambleas y participacion
de delegados.

El Banco puede discutir, rechazar o formular una contrapropuesta. Pero no es quien otorga
legitimidad a la demanda. Esa legitimidad viene de quienes construyeron colectivamente el
mandato.

“Nuestros argumentos sirven para negociar. No para pedir
permiso para reivindicar.”
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2 - Ante un NO, primero preguntar

Si el Sindicato explicay vuelve a explicar mientras la contraparte sélo dice “no”, la mesa se
desequilibra. La negativa patronal también debe ser fundamentada.

¢Por qué no?
¢Qué parte concreta no acepta?
¢Cual es el fundamento de esa negativa?
¢ Qué alternativa propone el Banco?
¢ Qué tendria que ocurrir para que revise su posicion?

Conseguir que la contraparte explique su negativa permite conocer intereses, limites y prioridades.
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3. La Comision no es una asamblea

La democracia sindical construyo el mandato. La Comision Negociadora tiene que
conducirlo. Una persona propone, otra corrige, otra agrega y otra improvisa: asi la
contraparte descubre las diferencias antes de que el propio sindicato pueda procesarlas.

CONDUCCION VOCERIA UNIDAD

Las diferencias se procesan

Administra estrategia y palabra. Expresa la posicién comun.

internamente.
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4 - Antes de entrar, saber quién hace queé

Conduccion - ordena la estrategia y decide cuando intervenir.
Voceria - expresa la posicion comun.

Apoyo técnico - interviene cuando su conocimiento agrega valor.
Registro - controla propuestas, compromisos y textos.

Observacion - mira reacciones, sefiales y movimientos de la contraparte.

“Las diferencias internas se discuten antes, en cuarto intermedio
o después. Nunca como espectaculo frente al Banco.”
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5 - Firmeza, escuchay silencio también son poder

La tensién no obliga a reaccionar. Firmeza no es volumen. Una delegacion serena puede
sostener una posicion muy dura.

Escuchar no es conceder: sirve para descubrir qué necesita la contraparte, qué le preocupa
y dénde podria tener margen. Tampoco existe obligacidon de responder inmediatamente. A
veces el silencio hace que el otro explique, complete o mejore su propuesta.

“La firmeza esta en nuestra posicion, no en el volumen de
nuestra voz.”
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6 - Parar también puede ser avanzar

El cuarto intermedio es una herramienta de conduccion. Puede pedirse cuando aparece una
propuesta nueva, cuando existe una diferencia interna, cuando hay que ordenar
informacioén o cuando responder impulsivamente puede comprometer a la delegacion.

“Necesitamos analizar esta propuesta como
delegacion.”
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No es pedir permiso para pensar. Es conducir el propio proceso de decision.
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7 - No negociar contra nosotros mismos

SINDICATO SINDICATO

100 90

Si el Sindicato se mueve sin obtener nada a cambio, negocia contra si mismo.
Modificar una posicion puede ser necesario, pero cada movimiento debe tener un
proposito.

“Cada movimiento nuestro deberia buscar un
movimiento de la contraparte.”
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8 - Objetivo, margen y linea roja
OBJETIVO: qué derecho o resultado queremos proteger realmente. No es solamente la
frase escrita en el pliego.

MARGEN: qué otras formas podrian alcanzar razonablemente ese objetivo. Tener
alternativas no es renunciar: es llegar preparados.

LINEA ROJA: el punto a partir del cual una alternativa deja de proteger sustancialmente
el objetivo sindical. Es un criterio interno, no necesariamente una amenaza.

ANEBRE + UNI Américas Finanzas | 14



9 . Avanzar sin convertir el avance en techo

La negociacidén colectiva construye derechos acumulativamente. Muchos derechos se
conquistan por etapas. Una mejora parcial puede ser valiosa si protege el objetivo, mejora
lo existente y deja una base para seguir avanzando.

“Lo conquistado hoy debe ser el piso desde donde
negociamos manana, nunca el techo.”

Progresividad no es resignacion: es acumulacion de podery derechos.
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Metaplan: la experiencia de la Mesa toma la
palabra

Los 35 participantes se organizaron en cinco grupos de siete. Cada mesa identifico
conductas que fortalecen a una delegacion sindical, conductas que la debilitan y una regla
de oro para actuar frente al empleador.

VERDE ROJO DORADO

FORTALECE DEBILITA REGLA DE ORO
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‘TALLER REGIONAL DE PLANIFICACION FINANCIERA
Fortaleciendo nuestras finanzas

para la accion sindical

Lo que dijeron los grupos

En las devoluciones aparecieron con fuerza:

¢ Disciplina en el objetivo y en el comportamiento del grupo negociador.
* Respeto, comunicaciony unidad.

e Conocimiento de las propuestas y claridad de roles.

e Comunicacion asertivay dominio del tema.

* Cohesiony firmeza sin necesidad de gritar.

También se senalaron riesgos concretos:

* Mostrar diferencias conceptuales ante la empresa.

e Improvisary carecer de argumentacion.

e Contradicciones internas e indisciplina.

e [rrespeto y subordinacion.

“La palabra que mas se repitié fue: UNIDAD.”
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Cinco reglas operativas construidas desde el
Metaplan

1. Una conduccioén clara administra la estrategia y la palabra.

2. Ante una negativa, primero preguntamos y obtenemos informacién.

3. Las diferencias internas se procesan fuera de la vista de la contraparte.

4. Toda concesion busca una contraprestacion y sigue protegiendo el objetivo.

5. Todo resultado se escribe con precision: quién hace qué, cuandoy como se

verifica.
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De la conducta a la negociacion concreta

Antes de simular, se ordenaron cinco conceptos para “leer” la mesa:

OBJETIVO POSICION INTERESES

Qué quiero conseguir Qué propongo Qué necesito proteger

ALTERNATIVAS - qué otros caminos existen
LINEA ROJA - dénde deja de servir
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Posicion e interés no son lo mismo

Posicion visible: “Necesitamos 120 dias de informacion previa”.

Interés / objetivo: contar con tiempo real para evaluar impactos, intervenir

sindicalmente y evitar hechos consumados.

Si entendemos el objetivo, podemos evaluar otras formulas sin abandonar el derecho.
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Alternativas con direccion

Una alternativa no es una concesiéon automatica. Es otra forma posible de satisfacer
el objetivo. Llegar con opciones permite responder a una contrapropuesta sin
improvisary evita quedar atrapados entre “aceptar todo” o “romper la negociaciéon”.

“¢ Esta alternativa protege realmente nuestro objetivo?”

“¢.Qué obtenemos a cambio de movernos?”
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NEGOCIACION COLECTIVA:
MAS UNIDOS, MEJORES ACUERDOS

NUESTROS PROPUESTAS / PROXIMOS
OBJETIVOS ACCIONES PASOS
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v Diéloga
vV Informacién
v Unidad

v Participacion
v Solidaridad

Ahora negociamos

Simulacion: IA, transformacion tecnolégicay empleo

Las cinco mesas enfrentaron el mismo conflicto, con las mismas reglas y el mismo tiempo.
En cada mesa participaron tres personas por el Sindicato, tres por el Banco y una persona

observadora.

SINDICATO BANCO OBSERVADOR/A

Definir objetivo, prioridades, Definir qué rechaza, qué ofrecey

, . v . Mirar el proceso sin intervenir.
margeny linea roja. qué pide a cambio.
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NEGOCIACION COLECTIVA

Bogota, 19 de agosto de 2026
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Un conflicto disenado para obligar a negociar

La simulacidn coloco sobre la mesa la incorporacion de sistemas de inteligencia artificialy
automatizacion capaces de modificar tareas, funciones y formas de organizacion del
trabajo.

La mision sindical era negociar garantias efectivas para que la transformacién tecnoldgica
no se hiciera a costa de trabajadores y trabajadoras: informacion previa, participacion
sindical, empleo, formacidon y reconversion, reubicacion, revision humanay proteccion de
datos.

La representacion del Banco debia preservar capacidad de gestion e innovacion, pero podia
negociar plazos, comité paritario, capacitacion, reconversion, reubicacion razonable,
revision humanay proteccion de datos.

“Negociar bien no significa necesariamente acordar. Significa
defender bien el objetivo.”

ANEBRE + UNI Américas Finanzas | 23



£\
ANEBRE

| TEMAS CLAVE

americas |

Ul |

,1

P 14
finanzas & i85 empLeo /
Bogotd \ / T cAPACITACIGN / i
i W D ooy |,

2026

[ |

g |
Ya¥ PARTICIPACIG

NOTRS
o “glsﬁ(:\ﬂf:\o‘\
. ColectN®

| . cuturo 08
Trabal®

PROPUESTA PARA
NEGOCIACION COLECTIV,

& Tecnologia responsable

& Capacitacién continua

W Transicion Justa

=3 4 Proteccién del empleo
& Participacién sindical

> 28020

La mirada del observador

La persona observadora no negociaba, no aconsejabay no decidia quién tenia razon. Su
tarea era mirar el proceso:

¢ ;Hubo conducciény orden?

¢ ;La delegacion sindical se mostré unida?

e ;Escucharony preguntaron o sélo repitieron argumentos?

¢ ;Hubo concesiones y se obtuvo algo a cambio?

¢ ;CoOmo manejaron la tensiony el cuarto intermedio?

¢ ;En qué momento cambiod la negociaciony por qué?
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Cinco mesas. Un mismo resultado.

En las cinco simulaciones no hubo acuerdo. Pero el valor del ejercicio estuvo en que el
mismo desenlace aparecio por caminos diferentes.
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En las devoluciones surgieron dificultades distintas: ausencia de una contrapropuesta
clara, falta de margen para construir alternativas, comunicacion poco asertiva, posiciones
rigidas, conduccion desigual, concentracidon de la voceria en una sola persona, problemas
de preparaciony tension frente a posiciones patronales hostiles.

“Mismo conflicto, mismas instrucciones, mismo resultado.
Pero cinco formas distintas de llegar.”
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Lo que vieron quienes estaban afuera de la mesa

Las observaciones permitieron identificar aspectos que quienes negociaban no siempre
podian ver en el momento:

* En una mesa falté concertacion internay margen para acercar posiciones.
* En otra, el Sindicato no llegd con una contrapropuesta suficientemente clara.
¢ Se senalaron problemas de escucha activay comunicacion asertiva.

* En una negociacion, una sola persona concentré la voceria mientras el resto permanecio
pasivo.
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* Las posturas corporales y la hostilidad de la contraparte modificaron el clima de la mesa.

e También aparecio la necesidad de preparacion emocional para sostener posiciones bajo
presion.
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¢ Por qué caminos distintos?
La comparacion final puso el foco en nueve variables:

PREPARACION CONDUCCION UNIDAD

. . Ordenar palabra, tiemposy
Llegar con estrategia y alternativas.

pausas.

Mostrar una sola estrategia frente
al Banco.

Escucha - Serenidad - Manejo de tiempos - Capacidad de preguntar - Administracion de
concesiones - Creatividad para construir alternativas
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La técnica no reemplaza la organizacion

El taller terminé donde debia terminar: reconociendo que las técnicas pueden mejorar la
preparacion, ordenar una mesay ampliar la capacidad negociadora, pero no son la fuente
principal del poder sindical.

“Ninguna técnica reemplaza a la organizacion
sindical.”

La fuerza de la Mesa Negociadora esta en el mandato que recibio de trabajadores y
trabajadoras organizados. La negociacion se hace en la mesa. El poder para negociar se
construye afuera de ella.
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Una responsabilidad que mira toda la region

ANEBRE negocia una nueva Convencion Colectiva en un banco central publico. Por eso los
resultados tienen relevancia para el sindicalismo financiero colombiano y regional.

Los avances que puedan alcanzarse en materia de inteligencia artificial, transformacion
digital, empleo, formaciony participacioén sindical pueden convertirse en referencias para
otras organizaciones del sector.

“El mandato es responsabilidad, pero también es
fuerza.”
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Prepararse para negociar. Organizarse para conquistar.

35 dirigentes - 5 grupos - 5 simulaciones - una Mesa Negociadora
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