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Transformacion de conflictos
para construir seguridad y
convivencia pacifica
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Objetivo de la sesidn

Fortalecer las capacidades y habilidades de los y las participantes
para latransformacion constructiva de conflictos; a través de la
comuhnicacion efectiva, 1a negociacion colaborativa

mediacion. < ar/or /
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Principios de la Comunicacion Efectiva

* Todo es comunicacion
* No es posible no comunicarse (todo habla por ti)

* “El no hablar; el.no mirarse, el no escuchar, pueden
ser tan elocuentes como hacerlo”

* Los seres humanos se comunican a través de distintos
canales simultaneos

* El significado de toda oracion lo pone el receptor, no
el emisor.

* La manera como decimos algo es mas importante que
lo que decimos.




El cuerpo habla:

Gestos negativos:

Sonrisas burlonas, mirar el reloj constantemente,
fruncir [a boca, muecas de escepticismo, etc

Gestos positivos:

Asentir con la cabeza, reir con empatia, poner
atencion, mirar a los ojos, etc.
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Escucha activa

1. Darse ydar al otro, el tiempo. {ﬁ?'.; a5 ‘Ji;iz
W i

2. Significa.poner atencion no
solo a'lo dicho sino a lo no
dicho. Lenguaje para verbal.

3. Contar con una genuina
curiosidad por entender (al
otro(a) y el conflicto)
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Escucha activa

4. Hacernos a un lado “lo que ya
sabemos” para escucharlo en
sus propios términos y.ne-en
los nuestros.

5. Evitar distractores

13



Escucha activa

6. Demostrar que estamos
escuchando con lenguaje para-
verbal como con preguntas o
comentarios sobre lo

expresé'ﬂ_garéf /m

7. Darle seguimiento a la escucha.




PASOS PARA EL DIALOGO A TRAVES DE LA
ESCUCHA ACTIVA

1 - CREAR CLIMA DE CONFIANZA

2 - ESCUCHAR SIN INTERRUMPIR

3 - PREGUNTAR ACOMPANANDO

4 — COMPROBAR LACOMPRENSION



Comunicacion: resumen

Escuche atentamente y reconozca, siempre
gue sea posible, lo que le digan.

Use mensajes YO y el NO positivo.

Enfréntese con los problemas, no con las
personas.

Enfoque la atencidn sobre los intereses y
necesidades, no sobre las posiciones.




Las 5 palabras mas dificiles de decir:

5- Otorrinolaringdlogo

4- Institucionalizacion
C :’eréf ._// /'
3. Desoxirribonucleico

2- Bsternodeidomastoideo
; 1- Perdon

PDAN LARNEN WENMEDIA




Algunas Sugerencias para la Negociacion

Colaborativa

a) Duros con el problema, suave con las personas
b) Centrarse en los intereses no en las posiciones

c) Generar.muchasy muy diversas opciones de solucion para lograr un
acuerdo mutuamente satisfactorio

d) Sustentar las opciones y el acuerdo en criterios objetivos




Metodo de negociacion colaborativa

Posiciones

!

Intereses

'\ \/‘

Criterios MAAN
Opciones
objetivos l /

, Propuest\

Sin acuerdo Con acuerdo
Recurrir al plan B (MAAN) Mejor que el plan B (MAAN)




1. Identifica los intereses
de las posiciones

detras

-

NUestros Intereses
intereses derellos

gtapia@cambiodemocratico.org - Adaptacion de materiales del Modelo de Negociaciéon de Harvard y PPC



Formato para la negociacion

Intereses

Tuyos De ellos

Opciones:
1.
2.
3.

Criterios Objetivos
1.
2.
3.

MAAN (ALTERNATIVA PARA Tl AFUERA DE LA MESA DE NEGOCIACION)

Tuyos De ellos

Propuestas

Satisfactorias Minimo aceptable




Fases de |la negociacion

e PREPARE }

e NEGOCIE ca%.%

v e APRENDA }




Distintos modos de focalizar

la resolucion de conflictos

[
i . N D Sisterna) N
r &rm
@
Sistema
FRUSTRANTE

Fuente: URY, BRETT, GOLDBERG. “Getting Disputes Resolved”. Cap. I, Jossey Bass. 1989. Material del Centro de Colaboracion Civica




Definicion clasica de la mediacion

* “La mediacion es la intervencion de un tercero aceptable, imparcial y
neutral, carente de todo poder de decision, en una disputa o
negociacion, con el.fin.de.ayudar a las partes en conflicto a llegar
voluntariamente a un acuerdo propio y mutuamente aceptable
alrededor de los puntos de disputas”

Moore 1996




Caracteristicas de la Mediacion

* Negociacion asistida

e Acto voluntario

Tiende al acuerdo y/o reparacion

Principio ganar-ganar C.:“eréf \_//m

Estructura y técnicas especificas

Principio de confidencialidad

El acuerdo de mediacion parte de los propios interesados




Las etapas de |la mediacion

* Introduccion del mediador

* La etapa del cuentame o storytelling

* Lalluvia de ideas y generacion de opciones

e Construccion del acuerdo

 Redaccion del acuerdo



Contacto

Dra. Luz'Paula Parra Rosales

qupaulap@hotmail.com:arér ﬂm




Reforzar conceptos para

la construccion de paz

artorArr

Dra. Luz Paula Parra Rosales
Materiales adicionales
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"Nadie nace odiando a otra persona por el color de su piel, o su origen, o su
religion.
La gente tiene que aprender a odiar,

y si ellos pueden aprender a odiar, también se les puede ensenar a amar,

el amor llega mas naturalmente al corazon humano que su contrario."

Nelson Mandela




“Si partimos, de que la paz como la violencia no
son procesos inherentes al ser humano,
Sino que se construyen a partir de procesos
culturales; la educacion para la paz cobra
iInminente vigencia, ya que las actitudes de
paz o violencia se aprenden o se desaprenden”

(Declaracion de Sevilla, 1999)




CIUDADO!
Biologia de la violencia

(determinismo bioldgico)




David Adams: Cultura de paz una utopia
posible




El concepto de Paz




NEGATIVA POSITIVA

a) Ausencia de guerra (maxima expresion de la violencia)

b) Dicotomia: guei

c) Paz minima







GRAFICA 2.1 PILARES DE LA PAZ

Los Pllares de la Paz describen los factores que contribuyen
a una sociedad mas pacifica.
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Mas alta calidad de la paz

(Paz positiva: Aproximacion cualitativa)

Paz

Mas baja calidad de la paz

(Paz negativa: Aproximacion minimalista)

Presencia de:

Justicia social

Oportunidades socio-econdmicas
Proteccion de Derechos Humanos
Estado de Derecho

Libertad politica y social

No discriminacién

Satisfaccion de necesidades basicas
Democracia

Integracion social

Estabilidad

Orden

Seguridad

Ausencia de:

Violencia

Guerra




Posibilidades para la construccion de paz




Posibilidades para la construccion de paz




* Recuperar y visibilizar memorias y saberes diversos para la
transformacion de conflictos (recuperar referentes)

* Incluir metodologias nuevas/participativas que reconozcan saberes,
gue.incluyan voces tradicionalmente marginadas.y que se concentren
también en |a generacion de propuestas y alternativas para1a’ACCION

* No dejemos de generar muchas y diversas propuestas y alternativas
de construccion de paz, incluyentes, amplias y humanizadas

e Reforzar a los CONECTORES en las comunidades y trabajar con los
DIVISORES




