Bloque 5: Habilidades para el trabajo en equipo
y liderazgo colaborativo

Sesion 3:

RESOLUCION CONSTRUCTIVA
DE CONFLICTOS

Aprendiendo de los conflictos y
aprovechando su potencial

Extremadura Connected: Women in Tech - CAIS




APERTURA

Mapa de la sesion

4 horas (incluyendo 30 minutos de descanso)

1. Qué entendemos por conflicto: definicidn, tipos y seiales tempranas
2. Comprender el conflicto: fases, escalada y actitudes predominantes

3. Modelo PIN de gestion del conflicto: Posiciones - Intereses - Necesidades
4. Comunicacién No Violenta: técnica de empatia y asertividad cotidianas

5. Caso final y plan personal de aplicacion




APERTURA

Hoy no vamos a “ganar” conflictos, sino a...

* Entender qué pasa cuando se genera un conflicto.
 Practicar formas de hablar sin atacar ni tragarnos lo que nos pasa.

 Salir con herramientas simples para el trabajo y la vida en general.




APERTURA

Objetivo de la clase

Convertir desacuerdos en conversaciones
mas claras,
mas cuidadas
y mas utiles.

No se trata de estar siempre de acuerdo.

Se trata de poder trabajar juntas cuando no lo estamos.




APERTURA

Acuerdos para trabajar estos temas

* No usamos ejemplos personales delicados sin permiso.

» Hablamos desde “yo”: lo que veo/escucho, siento, necesito, pido...

* Podemos participar hablando o por chat, tomando notas, en silencio activo...

* La meta no es hacerlo perfecto, sino practicar.




ACTIVIDAD PRACTICA

Calentamiento: una palabra para conflicto @

1. Anota lo primero que te venga al escuchar “conflicto”.
2. Compartimos lo que queramos en voz alta o por chat.
3. Agrupamos diferencias y similitudes (miedo, tension, oportunidad...).

4. Cerramos con una idea: el conflicto en si no es bueno ni malo; depende de
como lo abordemos.




BLOQUE 1 - COMPRENDER EL CONFLICTO

Definicion de partida

Hay conflicto cuando dos o mas personas...

> perciben o tienen intereses, valores, necesidades, etc.
contrapuestos

> y hay impacto emocional.

Fuente: Libro Blanco de la Mediacion en Cataluina




BLOQUE 1 - COMPRENDER EL CONFLICTO

Dos partes que suelen coexistir

Lo que se ve o percibe
e Desacuerdo

e Tension

* Queja

* Silencio

 Malentendido

Lo que también esta pasando
» Percepcion distinta

* Necesidad no atendida

* Emocidn activada

« Expectativa no dicha

* Historia previa



BLOQUE 1 - COMPRENDER EL CONFLICTO

Ejemplo cotidiano

“Siempre llegas tarde” puede esconder:

“me siento poco tenida en cuenta y necesito respeto
hacia mi tiempo”.

La frase visible suele ser solo la punta del asunto.




BLOQUE 1 - COMPRENDER EL CONFLICTO

No todo desacuerdo es un conflicto

Situacion Cémo se reconoce

Diferencia Pensamos distinto, pero no nos afecta mucho.
Malentendido Interpretamos algo de forma diferente.
Tension Hay carga emocional y cuesta hablar.

Hay intereses/necesidades contrapuestas e

Conflicto . .
Impacto emocional.




BLOQUE 1 - COMPRENDER EL CONFLICTO

Perspectiva constructiva

« Un conflicto no significa que el equipo este roto.
* Puede senalar algo que necesita orden, acuerdo, reconocimiento o limites.

 La pregunta util no es “; quién tiene la culpa?”, sino “; qué necesitamos
entender para avanzar?”.




BLOQUE 1 - COMPRENDER EL CONFLICTO

Tipos de conflictos en equipos

Tipo Ejemplo sencillo

Tarea No estamos de acuerdo sobre qué hacer primero.

Proceso No esta claro quien decide o como nos coordinamos.
Relacion Hay tension personal, desconfianza o malestar acumulado.

Valores Tenemos criterios distintos sobre lo que es justo o correcto.




BLOQUE 1 - COMPRENDER EL CONFLICTO

Conflictos de tarea

» Suelen ser los mas faciles de trabajar.
» Aparecen por prioridades, calidad, tiempos o formas de resolver una tarea.

* Pueden mejorar el resultado si se conversa con respeto.




BLOQUE 1 - COMPRENDER EL CONFLICTO

Conflictos de proceso

» Aparecen cuando no hay claridad sobre roles, tiempos, decisiones o
responsabilidades.

* Muchas veces se arreglan con acuerdos concretos, no con grandes
conversaciones emocionales.

* Pregunta clave: “j qué acuerdo falta?”.




BLOQUE 1 - COMPRENDER EL CONFLICTO

Conflictos de relacion

* Suelen tener mas carga emocional.

» Aparecen con desconfianza, tono, comparacion, falta de reconocimiento o
heridas previas.

* Necesitan cuidado, escucha y limites claros.




BLOQUE 1 - COMPRENDER EL CONFLICTO

Conflictos de valores

 Tocan creencias importantes: justicia, respeto, esfuerzo, libertad, responsabilidad...
* No siempre se “resuelven”; a veces se gestionan con acuerdos de convivencia.

* Pregunta clave: “; qué valor queremos proteger cada parte?”.




BLOQUE 1 - COMPRENDER EL CONFLICTO

Senales tempranas: coger a tiempo conflictos potenciales

En lo que decimos En lo que hacemos
e “Da igual’ « Evitamos reuniones
e “Hazlo t1” » Contestamos seco
» “Siempre pasa lo mismo” * Repetimos quejas

* “Yo paso” * Nos cerramos




BLOQUE 2 - ESCALADAY ESTILOS

La escalada del conflicto

Fuente: Tu ganas, yo gano




BLOQUE 2 - ESCALADAY ESTILOS
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2. Incidentes: preocupacion o cierta irritacion pasajera.

3. Malentendidos: expectativas no cubiertas de como deberian ser las cosas,
basadas en suposiciones no contrastadas.

4. Tension (o conflicto latente): el cuerpo y el tono se activan, dejamos de confiar
en las personas y en sus explicaciones.

5. Crisis: ya no se puede ignorar, liberacion con fuerza de emociones reprimidas.




BLOQUE 2 - ESCALADAY ESTILOS

Cuanto antes se nhombra, mas facil se cuida

Conclusidn: no hace falta esperar a que explote.

A veces, una conversacion pequefa a tiempo evita una conversacion grande y dolorosa.




ACTIVIDAD PRACTICA

Practica: semaforo del conflicto

10 minutos

1. Piensa en una situacion sencilla de trabajo o estudio.
2. Marca en quée fase esta: verde, amarillo o rojo.
3. Escribe una frase que podria bajarla un nivel.

4. Compartimos voluntariamente una frase util.




BLOQUE 2 - ESCALADAY ESTILOS

Desescalar es reducir la activacion

 Bajar el tono, no el tema.
* Pedir pausa si estamos demasiado activadas.
e Separar persona y problema.

» Hablar de hechos observables antes de interpretar intenciones.




BLOQUE 2 - ESCALADAY ESTILOS

Frases que ayudan a desescalar

En vez de Probar con

* “Es que tu siempre...” * “Me gustaria entender qué ha pasado”
* “No entiendes nada” * “Lo estoy viviendo de otra manera”

* “Haz lo que quieras” * “Necesito una pausa y lo retomamos”

 “Esto es culpa tuya” * “Busquemos qué acuerdo falta”




Actitudes ante el conflicto
Ejercicio instantaneo: 4, con cual te identificas mas?
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BLOQUE 2 - ESCALADAY ESTILOS

Cinco estilos de afrontamiento
Nuestra forma de actuar depende de dos ejes: cuanto cuidamos los objetivos y cuanto la relacion.

Objetivos MUY importantes

COMPETICION COLABORACION
Relacion Relacion
NO COMPROMISO MUY
importante importante
EVITACION ACOMODACION

. . Actitudes ante el conflicto
Objetivos NO importantes (Katz & Lawyer, 1994)




BLOQUE 2 - ESCALADAY ESTILOS

Evitacion

Coémo suena Puede servir si...
* “No pasa nada”  El tema es pequeno
* “No quiero lios” * Necesitamos enfriarnos

» “Ya se arreglara solo” * No es el momento seguro




BLOQUE 2 - ESCALADAY ESTILOS

Acomodacion

Cémo suena Riesgo
« “Como tu digas” * Tragarnos demasiado
* “No quiero que se enfade” « Acumular resentimiento

* “‘Me adapto” * Perder voz propia




BLOQUE 2 - ESCALADAY ESTILOS

Competicion

Como suena Puede servir si...
« “Tengo razon” e Hay urgencia real
 “Esto se hace asi” » Hay riesgo o limite claro

* “No hay discusion” * Hace falta proteger algo importante




BLOQUE 2 - ESCALADAY ESTILOS

Compromiso

Como suena Puede servir si...
» “Cedemos un poco cada parte” * Hay poco tiempo
* “Busquemos un punto medio”  Ambas partes pueden ceder

* “Lo dejamos asi por ahora” * No hay solucion perfecta




BLOQUE 2 - ESCALADAY ESTILOS

Colaboracion

Como suena Necesita

- “Quiero entender qué necesitas” * Tiempo

* “Busquemos una opcién mejor” * Escucha

 “s Qué nos importa a las dos?” e Confianza minima

 Voluntad de revisar posiciones




BLOQUE 2 - ESCALADAY ESTILOS

Ningun estilo es siempre bueno o malo

La clave es elegir, no reaccionar en automatico.

La colaboracion es potente, pero no siempre es posible ni necesaria.




ACTIVIDAD PRACTICA

Minitest: mi estilo habitual

;( 10 minutos

1. Recuerda un desacuerdo reciente de baja intensidad.
2. ¢ Qué hiciste primero: evitarlo, acomodarte, competir, comprometerte o colaborar?
3. ¢ Qué intentabas proteger: objetivo, relacion, calma, reconocimiento, tiempo...?

4. Escribe qué estilo quieres practicar mas.




BLOQUE 2 - ESCALADAY ESTILOS

Del piloto automatico a la eleccidon

1. Me doy cuenta: ; estoy atacando, huyendo o tragando?
2. Paro: respiro, pido tiempo o bajo el tono.
3. Nombro: hecho + impacto + necesidad.

4. Pido: algo concreto, posible y negociable.




BLOQUE 3 - MEDIACION Y NEGOCIACION

PIN: Posiciones, Intereses, Necesidades

En un conflicto solemos discutir posiciones, pero las soluciones
aparecen cuando entendemos intereses y necesidades.

PIN ayuda a pasar de “quiero esto” a “qué es importante para mi”.




BLOQUE 3 - MEDIACION Y NEGOCIACION

Profundizar hasta las necesidades

Posiciones, intereses, necesidades

Persona A Persona B

Posiciones
(problemas manifestados)

Proceso Lo que la

Lo que la Intereses
de cambio parte quiere

parte quiere (problemas subyacentes)

Necesidades

Necesidades comunes
y complementarias




BLOQUE 3 - MEDIACION Y NEGOCIACION

Un ejemplo simple

Nivel Ejemplo
Posicion “Quiero que esta reunion sea online”
Interés “Quiero ahorrar tiempo y poder cuidar mi energia”

Necesidad Autonomia, organizacion, conciliacion, descanso




BLOQUE 3 - MEDIACION Y NEGOCIACION

Posiciones: lo que pedimos de entrada

» Suelen ser concretas y cerradas.
» A veces se viven como “la unica solucion posible™.

 Si solo discutimos posiciones, es facil entrar en bloqueo.




BLOQUE 3 - MEDIACION Y NEGOCIACION

Intereses: lo que queremos cuidar

e Son motivos, preocupaciones o deseos detras de la posicion.
e Abren mas opciones que la posicion inicial.
e Preguntas utiles:

o “;Qué te importa de esto?”

o “iQué quieres evitar?”

o “¢Qué necesitas conseguir?”




BLOQUE 3 - MEDIACION Y NEGOCIACION

Necesidades: lo mas basico

* No son caprichos: son condiciones importantes para estar o trabajar bien.

* Ejemplos: seguridad, claridad, reconocimiento, autonomia, descanso, apoyo,
pertenencia.

« Cuando se reconocen, baja la defensa.




BLOQUE 3 - MEDIACION Y NEGOCIACION

Preguntas PIN para abrir una conversacion

N B~ WO N -

. . Qué estas pidiendo exactamente?

. ¢, Qué es importante para ti de esa peticion?

. ¢, Qué te preocupa que pase si no se atiende?
. ¢, Qué necesitarias para poder avanzar?

. ¢, Qué opciones podrian cuidar a ambas partes?



BLOQUE 3 - MEDIACION Y NEGOCIACION

Escuchar intereses no significa dar la razén

Puedo entender lo que necesitas
sin aceptar tu estrategia exacta.

Esa diferencia desbloguea muchas conversaciones.




ACTIVIDAD PRACTICA
Practica PIN individual |

Posiciones
(problemas manifestados)

Lo quela
parte quiere

Intereses
(problemas subyacentes)

Lo que la

de cambio parte quiere

() 15 minutos
/

, Loquela y

1. Elige un conflicto pequeno o usa este caso:

y complementarias

; \ Necesidades

Dos companeras de equipo preparan una entrega. Una quiere revisar todo
hasta que esté perfecto. La otra quiere enviarlo ya para cumplir el plazo.

2. En orden, identifica y escribe:
a. Posicion de partida de cada parte (Ay B).
b. Posibles intereses de cada parte.
c. Posibles necesidades compartidas o compatibles.

d. Propon alguna opcion que no sea ganar/perder.




ACTIVIDAD PRACTICA

Puesta en comun

* ; Qué posicidén era mas visible?
» ¢, Qué necesidad aparecio debajo?
* ¢, Qué opcion cuidaba mejor a ambas partes?

* ; Qué acuerdo era mas concreto y realista?




BLOQUE 3 - MEDIACION Y NEGOCIACION

Qué hace una persona mediadora

* Ayuda a que las partes se escuchen con mas claridad.
 Cuida los turnos, el tono y el foco.
* No decide por las partes ni busca culpables.

* Ayuda a pasar de posiciones a necesidades y acuerdos.




BLOQUE 3 - MEDIACION Y NEGOCIACION

Pasos sencillos de una mediacion

1. Crear un marco seguro: para que hablamos y como.
2. Escuchar a cada parte sin interrupciones.

3. Separar hechos, interpretaciones y emociones.
4. |dentificar intereses y necesidades.

5. Construir opciones y cerrar acuerdos concretos.




BLOQUE 3 - MEDIACION Y NEGOCIACION

Negociar no es vencer

Negociar es buscar una salida suficientemente buena,
cuidando lo importante de cada parte.

La meta es que el acuerdo se pueda cumplir.




BLOQUE 3 - MEDIACION Y NEGOCIACION

Un buen acuerdo necesita concrecion

* Qué se hara.

* Quién se compromete.

« Cuando se revisa.

» Qué pasa si no funciona.

« COmMo nos avisamos sin esperar a que escale.




BLOQUE 4 - CNV APLICADA

Introduccion a la Comunicacion No Violenta (CNV)

Una forma de comunicarse con mas claridad y menos
ataque, cuidando ambas partes en juego.

Util para conflictos, aunque también para pedir, agradecer, poner limites y aclarar malentendidos.




BLOQUE 4 - CNV APLICADA

La CNV sirve para...

e Comunicarnos de forma mas efectiva usando la empatia.

e (Cambiar una mentalidad basada en juicios y normas estaticas por un
metodo basado en la expresion honesta y la escucha empatica.

e Procurar la satisfaccion de todas las partes.

e Hacernos mas responsables y conscientes de cOmo nos comunicamos Yy
de las necesidades propias y ajenas.




BLOQUE 4 - CNV APLICADA

Los 4 pasos de la CNV

Guia para ordenar la conversacion, no frase rigida

HECHO OBJETIVO Veo

- | {m @) “Cuando veo/escucho...,
(sin interpretacion, ‘
evaluacion o juicio) Escucho Pienso

| O F O
EMOCIONES, Siento ==
SENTIMIENTOS % (si surge, me siento...,
(ojo con “siento que...”) GRA lo identificamos y
Py

seguimos adelante)

NECESIDADES Necesito

(diferenciar de deseos | porque necesito...
o estrategias) ==

PETICION ESirGtegiqs
(sin exigencia, % Entonces, te/os/me pido...”

orden o amenaza) o,




LISTADO DE SENTIMIENTOS LISTADO DE NECESIDADES HUMANAS

Cuando mis necesidades estan satisfechas me siento...
ABRIGO AFECTO
b AGUA, AIRE, LUZ AMOR
LN S ALIMENTACION CERCANIA
~~ l_ﬂ'O ALOJAMIENTO COLABORACION
DESCANSO APOYO COMUNICACION
i ALIVIAD@ ESPACIO AnMontA COMUNIDAD
ATENI@ psosy:  TORIUNADG:  CALMADG HIGIENE i CONCERTACION
ANIMAD@ ATRAID@ AMOROS@  "GRADECID@®  CENTRAD@ CAPAZ MOVIMIENTO CSHORDAD CONEXION
APASIONAD@ ~ COMPROMETID@  cpmifios@ ALEGRE COMOD@ CONFIAD@ SEXUALIDAD pritcsenel CONSIDERACION
CURIOS@ COMPLACID@ DESCANSAD@ FUERTE SILENCIO CONTACTQ FisICO
ENTUSIASMAD@ CERCAN@ EFICACIA .
ESTIMULAD@ DECIDID@ COMBASIG TOMOMIDG  [EOlEIARG  ESEERIRZADG SOIEDAD] &N ORDEN el sy
EUFORIC@ DISPUEST@ CONTENT@  ENARMONIA  OPTIMISTA TRANQUILIDAD COOPERACION
COMPRENSIV@ PAZ
EXPECTANTE ENCANTAD@ EN PAZ ORGULLOS@ DELICADEZA
EXCITAD@ EFUSIV@ FRESC PROTECCION ;
INSPIRAD@ EMOCIONAD@ @ SEGUR@ EMPATIA
FASCINAD@ GENEROS@ LIBERA SEGURIDAD 4
ILUSIONAD@ INTERESAD@ RECEPTIV@ FELIZ PERADY EXPRESION
IMPRESIONAD@ INTRIGAD@ SOCIABLE e RELESUZ%@ ATELDERENRTEA
SORPRENDID@  [NVOLUCRAD@ TERN® SATISFECH@ COHERENCIA INTIMIDAD
MOTRADD SEREN@ AUTQCONOCIMIENTO SINCERIDAD
TRANQUILG AUTOESTIMA SOLIDARIDAD
AUTENTICIDAD
) . 4 ) ) IDENTIDAD
Cuando mis necesidades no estan satisfechas me siento... INTEGRIDAD
HONESTIDAD
J~ PERTENENCIA
4 RECIPROCIDAD
~, -
é;:) <% = RESPETO
& —
ABURRID@ ;
ACOMPLEJAD@ AFECTAD@ ALEGRIA
ACONGOJAD@ ASQUEAD@ DIVERSION
AGITAD@ ALARMAD@ - AUARGIDG ENTRETENIMIENTO
AGOBIAD@ ANEbSYIADS CONFUS@ ARREPENTID@ APATIC@ ABATID@
ANSIOS@ ASUSTAD@ DESCONCERTAD@ CELOS@ APENAD® AGOTAD@ Rinaans ESPA;lJ:é(PS"éENTO
DESBORDAD@  aterrorizape  DESCONFIAD@ CONTRARIAD@  cONMOCIONAD@ APAGAD@ ACEPTACION 5 i e
DESORIENTAD@ CRISPAD@ CONSTERNAD@ CANSAD@ EMANCIPACION
ESTRESAD@ AVERGONZAD@ e AGRADECIMIENTO RISA, HUMOR
IMPACIENTE BLOBUEAD: DIVIDID@ DISGUSTAD@  DECEPCIONAD@ DEBIL SEIERRAGIGN ESPONTANEIDAD i y ’
: QUEAD® DUBITATIV@ ENVIDIOS@ DEPRIMID@ DECAID@ INDEPENDENCIA ‘
INCOMOD@ COHIBID@ 5 COMPARTIR EMOCIONES 4
INDEFENS@ SESESPERADED ESCEPTIC@ ENFADAD@ DESANIMAD®  DESCONECTAD® SUELD ELECCION
FRUSTRAD
INQUIET@ ESPANTAD® INDECIS@ s @ DESGRACIAD@ EXHAUST@ RECONOCIMIENTO
NERVIOS@ FRAGIL FENSATIVE HART@@ DESILUSIONAD@  FATIGAD@ sy
PREOCUPAD@ IMPOTENTE PERDID@ DISTANTE HECH@ POLVO VALORACION
PERPLEJ@ INDIGNAD@ DOLID@ PEREZOS@
SATIRADS. INSEGLRG v IRRITAD@
SOBRECARGAD@ SENSIBLE ACILANTE @ HERID@ QUEMAD®
TENS@ TEMEROS@ MALHUMORAD@  [\pDIFERENTE REVENTAD@
. MOLEST® INFELIZ
TiMID@ :
VULNERABLE RABIOSE MELAN.COLIC@
REPUGNAD@ NOSTALGIC@ CLARIDAD
RESENTID@ PESIMISTA COMPRENSION f APRENDIZAJE
VEIOLENT@ soLe ESPERANZA , BELLEZA
TRISTE INSPIRACION s CREATIVIDAD
. CRECIMIENTO
OBJETIVO
FALSOS SENTIMIENTOS: ABANDONAD@, ACOSAD@, AMENAZAD@, ATACAD@, ATRAPAD@, CENSURAD@, ORIENTACION DESARROLLLO
COACCIONAD@, CULPABLE, DESACREDITAD@, DESPRECIAD@, ENGANAD@, ESTAFAD@, EXCLUID@, SENTIDO EXPRESION
EXPLOTAD@, HUMILLAD®@, IGNORAD@, INFRAVALORAD@, INSULTAD@, INTIMIDAD@, JUZGAD@, OLVIDAD@, J TRANSCENDENCIA LIBERTA%
REALIZACION

PRESIONAD@, PROTEGID@, RECHAZAD@, RIDICULIZAD@, TIRAD@, TRAICIONAD@, ULTRAJAD@, UTILIZAD@

Fuente: Breve guia para la Comunicacién No Violenta


https://drive.google.com/file/d/1eluoK4DV55tJw3cFNUiIfBPXr-Pbfrc9/view?usp=sharing

BLOQUE 4 - CNV APLICADA

Paso 1: hecho objetivo

Describir lo que paso sin anadir juicio.

“Eres desordenada” vs. “el informe se entrego dos dias después del plazo acordado”.




BLOQUE 4 - CNV APLICADA

Hecho objetivo vs. interpretacion o juicio

En la mesa del comedor hay 4 platos y 8 cubiertos
En la mesa del comedor hay demasiados platos y cubiertos
El color de esa camiseta te favorece mucho

Hoy estas insoportable




ACTIVIDAD PRACTICA
Ejercicio: limpiar juicios

10 minutos

1. Transforma frases con juicio en hechos observables.
2. Ejemplo: “pasas de mi” — “ayer no respondiste a mi mensaje”.

3. Probamos 3 frases de trabajo y 3 cotidianas.

4. Comentamos qué cambia al hablar desde hechos.




BLOQUE 4 - CNV APLICADA

Paso 2: sentimiento

Nombrar cdémo me siento,
no lo que pienso sobre la otra persona.

“Me siento frustrada” abre mas que “me haces sentir ignorada’.




BLOQUE 4 - CNV APLICADA

Sentimiento vs. pensamiento o falso sentimiento

Siento que no nos entendemos

Siento alegria/tristeza/ilusion/rabia/soledad...
Me siento abandonada/o/e

Me siento fatal




BLOQUE 4 - CNV APLICADA

Paso 3: necesidad

La necesidad explica qué quiero cuidar.

Claridad, confianza, apoyo, autonomia, descanso, respeto, seguridad, reconocimiento...




BLOQUE 4 - CNV APLICADA

Necesidad vs. deseo o estrategia

DESEQO
ESTRATEGIA

Necesito estar contigo las 24 horas del dia

Necesito confiar en ti
Necesito que dejes de ser como eres

Necesito hablar contigo / Necesito que me escuches




BLOQUE 4 - CNV APLICADA

Paso 4: peticion

Pedir algo concreto, posible y negociable.

Exigir vs. abrir una posibilidad de acuerdo.




BLOQUE 4 - CNV APLICADA

Peticion vs. exigencia u orden

PETICION

iHazme caso de una vez!
Como no me hagas caso, te vas a enterar
Para mantener nuestra amistad, tienes que hacerme caso

Me gustaria que tuvieses mas en cuenta lo que te digo




BLOQUE 4 - CNV APLICADA

Ejemplo de trabajo

Paso Frase

Hecho “En la ultima reunion interrumpiste dos veces mi explicacion”
Sentimiento “Me senti nerviosa y frustrada”

Necesidad “Necesito poder terminar mis ideas para aportar bien”

Peticion “¢ Podemos acordar turnos de palabra en la proxima reunion?”




BLOQUE 4 - CNV APLICADA

Ejemplo cotidiano

Paso Frase

Hecho “Hoy dejaste los platos en la mesa después de comer”
Sentimiento “Me senti cansada y molesta”

Necesidad “Necesito reparto y cuidado del espacio comun”

Peticion “¢ Puedes recogerlos antes de salir?”




ACTIVIDAD PRACTICA

Practica CNV en parejas

“y 20 minutos

1. Persona A cuenta una situacion de pequena importancia.
2. Persona B ayuda a separar hecho, sentimiento, necesidad y peticion.

3. Despues cambiais roles.

4. Cerrad con una secuencia de frase CNV realista, con lenguaje natural.




BLOQUE 4 - CNV APLICADA

Reaccionar vs. responder

Reaccionar Responder

« Sale rapido * Necesita una pausa

» Busca protegerme  Nombra mejor lo que pasa
» Puede atacar o cerrar » Cuida limites

» Suele subir tension » Abre opciones




BLOQUE 4 - CNV APLICADA

CNV también es hablarte mejor a ti

« “Soy un desastre” — “me siento frustrada porque necesito aprendizaje y apoyo”.
* “No valgo para esto” — “estoy insegura porque necesito practicar con calma’.

 La forma de hablarnos influye en como aprendemos y trabajamos.




BLOQUE 4 - CNV APLICADA

CNV no significa aguantarlo todo

Empatia no es ausencia de limites.

En situaciones de violencia, abuso o falta de seguridad, lo primero es protegerse y pedir apoyo.




BLOQUE 4 - CNV APLICADA

Conflictos digitales: chats, audios y correos

* En texto se pierden tono, intencidon y contexto.
* Antes de responder con enfado: pausa, relee y pregunta.
» Si sube la tension, mejor llamada breve o encuentro cuidado.

* Regla util: no resolver conflictos complejos solo por WhatsApp.




CIERRE

Mapa completo de la clase

1. Detectar sefales tempranas de potenciales conflictos y las fases de escalada.
2. Reconocer mi estilo de afrontamiento automatico.

3. Pasar de posiciones a intereses y necesidades.

4. Usar CNV para expresarnos con empatia hacia ambas partes.

5. Cerrar acuerdos concretos y revisables.




ACTIVIDAD PRACTICA

Actividad final: caso completo

% 25minutos

1. Elegid un caso de conflicto laboral sencillo.
2. ldentificad el tipo de conflicto y la fase de escalada.
3. Aplicad PIN (posiciones, intereses y necesidades).

4. Construid una frase CNV y un acuerdo concreto.

5. Compartimos una idea util por grupo.




CIERRE

Mi plan personal de aplicacion

* Una senal temprana que quiero atender antes.
» Un estilo de afrontamiento que quiero practicar con mas conciencia.
« Una frase que puedo usar para pedir claridad.

» Una situacion recurrente donde probaré PIN o CNV los proximos dias.




RECURSOS

Recursos para p rofundizar HELENA CORNELIUS Y SHOSHANA FARE @

Para quien quiera seguir explorando. TU G ANAS
YO GANO

Como resolver conflictos creativamente

e Tu ganas, yo gano (Helena Cornelius y Shoshana Faire)

e Comunicacion No Violenta (CNV):

... y disfrutar
con las
soluciones

i v%-u -.\'-.\
O Breve quia ,

o Asociacion para la Comunicacion NoViolenta de Espana

o Herramientas para la empatia (basadas en CNV)

e |Instituto de Facilitacion y Cambio (IIFACE), red de profesionales de facilitacion



https://www.grupogaia.es/libros/tu-ganas-yo-gano/9788484456599/
https://drive.google.com/file/d/1eluoK4DV55tJw3cFNUiIfBPXr-Pbfrc9/view?usp=sharing
https://www.asociacioncomunicacionnoviolenta.org/
https://www.herramientasempatia.org/
https://iiface.org/

CIERRE

Cierre

Un conflicto bien trabajado puede fortalecer un equipo.

No porque desaparezca la diferencia, sino porque aprendemos a hablar de ella
con mas claridad, cuidado y responsabilidad.




