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;QUE SON LOS
CONFLICTOS?

Subjetividad de la Falla de la Informacion
percepcion. comunicacion. incompleta.
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Interdependencia Posiciones, necesidades,
deseos, aspiraciones, valores,
creencias o preferencias.
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Conflictos son toda situacion en
gue dos 0 mas partes se sienten
en oposicion o desacuerdo.
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ONFLICTO




EL PRINCIPAL OBSTACULO PARA SER

EMPATICO ES NUESTRA FIRME
CREENCIA DE QUE TODO EL MUNDO

ES IGUAL AUNO
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SEMAFORO DEL

CONFLICTO

Es importante saber diferenciar frente
a queé tipo de conflicto me encuentro
para saber como accionar. Para eso
esta el semaforo.

DISPUTA

Opinion Descalificadora

DESACUERDO

Opinion Polarizada

DIFERENCIA

Opinion Diferenciadora
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DISPUTA

Opinion Descalificadora

Direccionar para llegar

a una solucion

® Dirigir a las involucrados, han llegado a un
punto muerto (administrar acuerdos).

e Evitar que el conflicto siga en aumento (El
equipo ya se ve afectado)

® Sies necesario, por un tiempo separe a
las personas de las tareas en comun, es
necesario tomar distancia.
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NEGOCIACION

l[a manera mas optima para resolver conflictos es accionar
de manera integrativa, miremos el cuadro:

CARACTERISTICAS DISTRIBUTIVA INTEGRATIVA

Resultado Ganar - Perder Ganar - Ganar
Motivacion Beneficio individual Beneficio mutuo
Intereses Opuestos Congruentes
Relaciones Corto plazo Largo plazo
Asuntos involucrados Uno solo Mualtiples
Disposicion al cambio Inflexible Flexible

Solucion No creativa (impuesta) Creativa
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4 PRINCIPIO

Separar a las personas
del problema.

i
%

Crear opciones de
beneficio mutuo.

‘s
Centrarse en los

intereses no en las
posiciones.

Insistir en la aplicacion
de criterios objetivos.
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gque hay que tomar en cuenta a la hora de negociar

OO

RELACION INTERESES ALTERNATIVAS OPCIONES

dy
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gque hay que tomar en cuenta a la hora de negociar

eJe

LEGITIMIDAD COMPROMISO COMUNICACION

AW




Mandomedio

en cada puesto, una mejor persona

El primer elemento a tomar en cuenta son las relaciones personales, éstas se

basan en la confianza que generamos en otro y la capacidad que tenemos de

ser empaticos con la realidad (emocional, situacional, etc.) del otro. Sin esto
dificilmente podremos llegar a un acuerdo para negociar.
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INTERESES

La negociacion debe siempre centrase en
los intereses y no en las posiciones.




ALTERNATIVAS

Las posibilidades de resolver el
conflicto fuera de la Negociacion.




Gama de posibilidades que disponen las
partes para llegar a un acuerdo
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LEGIHTHIMIDAD

Un acuerdo es mejor en la medida que
a cada parte le parezca justo.
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MPROMISO

Deben ser mutuamente aceptados,
compatibilizando los intereses de las partes.
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nejorar un
interpersonal

Ponerse en lugar Demostrar Mirarse frente Incorporar gestos Saber escuchar
del otro empatia a frente visuales para saber hablar
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interpersonal
Discutir los temas Elegir el lugary Evitar gritarO Ser positivo Conciliar

uno a uno momento




Fin del curso

Solucionando conflic

LUGAR DE TR
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