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ESQUEMA DEL TALLER
O cOMO vamos a pasar la tarde

e Dinamica presentacion
e Teoria conflicto

o Perspectiva

o Fases

o Actitudes
e Dinamicas vivenciales
e Descanso: 20 minutos entorno a las 18:00
e Teoria conflicto

o Abordaje

o Analisis del conflicto
e Dinamica vivencial
e Recogiday clerre



CONFLICTO

cNegativo o positivo?



cPorguée lo vemos
como algo negativo?

e Modelos de como lo enfrentamos o
resolvemos

e Cansado

e Ausencia de herramientasy
recursos

e Resistencia al cambio
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¢ Podria ser incluso
algo positivo?

e Diversidad y diferencia como valor. Fuente de crecimiento
Yy enriguecimiento mutuo
e Palanca de transformacidon social
e Oportunidad para aprender. Si, pero ;comao?
o Comprender quée es el conflicto y conocer sus
componentes
o Desarrollar actitudes y estrategias para resolverlo



Resolverlo No es
gestionarlos, sino
abordarlo:
descubriry
resolver las
causas
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El conflicto
como proceso

. e | as necesidades de las partes no
Necesidades chocan

satisfechas e Relaciones cooperativas o
sinerglias entre las necesidades

Problema

Crisis



E' Co”fh‘cto e |Las necesidades de una parte chocan

con las de |la otra. La satisfaccion de unas

C0m5 PVOCQSO impide |a satisfaccion de las otras

e S| No se enfrente, se Inicia la dinamica
del conflicto

v e
"9

Necesidades
satisfechas

Problema

Crisis



E' Ca"‘Fh‘CtO e |Las necesidades de una parte chocan

con las de |la otra. La satisfaccion de unas

COM’& P}'OCQSO impide |la satisfaccion de las otras

e Si NO se enfrente, se inicia la dinamica
del conflicto

Necesidades ~ . . .

<aticfechas e Anadimos ingredientes:
desconfianza,
INncomMunicaciones, temores,

Problema Mmalentendidos

Crisis



E' Ca"‘F'iCtO e |Las necesidades de una parte chocan

con las de |la otra. La satisfaccion de unas

COM’B P}'OCQSO impide |la satisfaccion de las otras

e Si NO se enfrente, se inicia la dinamica
del conflicto

. ®
.
. L J

Necesidades

caticfachas e Anadimos ingredientes:

desconfianza,
INncomMunicaciones, temores,

Problema Mmalentendidos

e ENn un momento: TODO
ESTO ESTALLARA

Crisis




e No hay que esperar a esta fase

E, Ca”‘F’iCto e E| peor momento. No hay condiciones

. favorables
cComo Proceso o Tiempo
- o Tranquilidad
e > Distancia
Necesidades e E| conflicto es grande e inmanejable

satisfechas

Problema




El conflicto

como proceso

L 4 3 .
L ] . '

Necesidades
satisfechas

CONSECUENCIAS:.

Problema

No hay reflexion

No analizamos qué es lo que pasa y porqué
NO miramos qué recursos tenemaos

No buscamos alternativas de solucion



Perpetuamos la
VISiION hegativa adel
conflicto

como 'é'eso

Necesidades
satisfechas

CONSECUENCIAS:.

Problema

No hay reflexion
No analizamos qué es lo que pasa y porqué
NO miramos qué recursos tenemaos
No buscamos alternativas de solucion




Actitudes ante
el conflicto
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+ Objetivos

Muy importantes COOPERAC'()N

Yo gano - Tu ganas

COMPROMISO

COMPETICION

Yo gano - Tu pierdes

- Relacion

Poco importantes

Negociacion

+ Relacion

EVASl(’)N Muy importantes

Yo pierdo - Tu pierdes

Yo pierdo - Tu ganas

Poco importantes

- Objetivos




¢Nos vamos al
cine?

Habéls quedado con tres
amigxs y decidis ir al cine.
Vuestro objetivo es decidir
quée pelicula vals a ver



Qué rol suelo tomar?

(En qué colaboro?

Descubrir nuestras actitudes nos
puede servir para ver cOmo
perpetuamos el conflicto.

SI NOs evadiMmos 0 NOS
acomodamos, hacemos que el
conflicto no se resuelva




‘Qué actitud es buena?
cCual mala?

Principlio de economia.

La mejor estrategia individual puede ser |la peor
estrategia colectiva. .t

L
® .,

Cooperar es lo mejor, no solo por ética, también
por eficacia.




(Qué me despierta el
conflicto?

En parejas:

Recordais un conflicto con una persona

Se |o relatals a la otra persona. En primera personay
presente.

La otra persona escucha, sin cortar ni preguntar.



Abordaje del
conflicto



cComo intervenir en un
conflicto?




cComo intervenir en un
conflicto?

ANALISIS Y
NEGOCIACION




Provencion

. Es una errata? Prevencion

J.Burton. Proveernos de habilidades, recursos y
herramientas para abordarles.

INntervenir antes de que el conflicto llegue a |a fase de
Crisls.



Provencion

e Crear grupo o relacion en un ambiente de aprecio y
conflanza.
e Favorecer la comunicacion
o El didlogo es |la base para resolver el conflicto.
o Comunicacion sanay efectiva
> Verbal y no verbal.
o Escucha activa
e Decisiones por consenso
e Trabajar la cooperacion



Andlisis y negociacion

e A pesar de |la provencion:
habra conflictos.

e Aprender a analizar,
negociar y buscar
soluciones mutuamente
satisfactorias.




l.aspecto
Separar persona-proceso-
problema

PROCESO O

INVOLUCRADAS ABORDARLO

¢ EL PROBLEMA
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l.aspecto
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PROCESO O

INVOLUCRADAS ABORDARLO

¢ EL PROBLEMA

Equitativos y
Sensibles participativos duros



Separar persona-
proceso-problema
Personas

e E| problema de personalizar los conflictos

e Energia en atacar a la persona.

e L3 otra persona tiene el problema: ES EL PROBLEMA
e \Ver a las personas

e Entenderlas y validarlas

e Gestionar emociones

e Analizar la dinamicas de poder.



Separar persona-
proceso-problema
Proceso

e Dinamicas destructivas de la comunicacion.

e Analizar los procesos seguidos.

e Establecer procesos de consenso: acordar
las reglas de como abordar el conflicto.



Separar persona-
proceso-problema

Problema

e Posturas VS necesidades
o Posturas: cerrados a dos, las mas antagonicas.
o Necesidades: abanico amplio y abordaje del
nucleo del conflicto. Posibilidad de detectar
necesidades comunes.
e Pasar directamente a solucionar el problema sin
haber hecho aflorar sus raices.
e Objetivo final: Saber cual es el problema.



Ejemplo de esquema de
analisis

Analizando un conflicto

Un posible croquis para el analisis de un conflicto

e ;Quiénes: adas de

PERSONAS | { + uieso nfuencia

;QJUE percepcidn tien conflicto v como les afecta

* Analizar el proceso seguido hasta ahora:

PROCESO |

;Como se estd produciendo la comunicacién? st s; gstereotipos, rumares, mala infarmacian

-

« Describir el “meollo”: M asicas q bré que tener en cuer u satisface

PROBLEMA < » Listar problemas a re:

» Analizar (05 recursos ex jue se jtilizar: persor pu constructivas (mediadores

*5105 a hacer. .

Este croguis ha sido disefdado para H) o Abierto e la Ciudadonio bosodo ¢ 1 propuesta de Poco Cascon Soriano publicado en el m



El proceso de la

Comunicacion No Violenta

e Marshall B. Rosenbergeg
e Cuatro fases:

1.Observacion
2.Sentimiento
3.Necesidades
4. Peticion

e Desde el yo



Buscar soluciones

e Encontrar recursos a nuestro alcance
e Separar fase de generar soluciones y la del acuerdo
> Generar soluciones: ni de discute ni se pone limite.
Cuantas mas ideas mejor.
o Acuerdo: sintetizarlas. Acuerdos concretos con
responsabilidades concretas.



Metodologia

Técnicas de visualizacion

o Incluir el aspecto emocional

> Tomar distancia: diferentes percepciones y menoss
apasionada

o Ponernos en otros lugares

o Ayuda a analizar los conflictos

o Favorecer un peqgueno laboratorio



Manos al conflicto

En parejas:

Actuais el otro rol

Intentals conocer las necesidades, el problema.

Buscals soluciones

No se corrijel



Mila esker!
Muchas gracias

[tzlar Amestoy Alonso
Iitzlaramestoy@gmall.com



