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CONFLICTO 



ESTRATEGIAS PARA MANEJAR EL CONFLICTO 

Las personas usan diferentes estrategias para manejar el conflicto, 

generalmente se aprenden en la nin ̃ez y parecen funcionar de manera 

automa ́tica, lo hacemos lo que nos viene de forma natural. Según nuestras 

habilidades, conductas, buscamos nuestra estrategia.

Ante un conflicto ¿qué buscamos?

•1. Alcanzar las metas personales

•2. Mantener una buena relación con la otra persona



ESTRATEGIAS PARA MANEJAR EL CONFLICTO 
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ESTRATEGIAS PARA MANEJAR EL CONFLICTO 

VENTAJA: Si la decisión del tiburón es correcta, esta decisión sin mutuo 

acuerdo puede resultar mejor.

DESVENTAJA: Puede generar hostilidad y resentimiento hacia la persona 

que tiene este estilo. 

Momentos en los que es apropiado usar un estilo de tiburón:

ü Cuando es necesario implementar decisiones impopulares.

ü Cuando no es crítico promover relaciones íntimas o de apoyo.

ü Cuando es probable que los demás tomen ventaja del 

comportamiento no competitivo.

ü Cuando la resolución del conflicto es urgente/cuando una decisión 

es vital en una crisis.

OBLIGAR 



ESTRATEGIAS PARA MANEJAR EL CONFLICTO 

VENTAJA: Ser complaciente mantiene las relaciones.

DESVENTAJA: Ceder puede no ser productivo y los demás pueden 

aprovecharse del osito. 

Momentos en los que es apropiado usar un estilo de osito:

ü Cuando mantener la relación es más importante que las demás 

consideraciones.

ü Cuando las sugerencias/cambios no son importantes para quien 

complace (osito).

ü Ccuando la armonía y la estabilidad son valoradas.

COMPLACER



ESTRATEGIAS PARA MANEJAR EL CONFLICTO 

VENTAJA: Puede ayudar a mantener relaciones que podrían 

lastimarse en una resolución de conflictos.

DESVENTAJA: Los conflictos permanecen sin resolver y el sobreuso 

de este estilo genera que los demás le pasen por encima.

Momentos en los que es apropiado usar un estilo de tortuga:

ü Cuando el riesgo no es alto o el problema es trivial.

ü Cuando la confrontación hiere una relación funcional.

ü Cuando existe poca posibilidad de satisfacer sus deseos.

ü Cuando la perturbación sobrepasa el beneficio de la 

resolución del conflicto.

ü Cuando es más importante recoger información que una 

decisión inmediata.

EVITAR



ESTRATEGIAS PARA MANEJAR EL CONFLICTO 

VENTAJA: Ambas partes logran lo que quieren y no hay sentimientos 

negativos

DESVENTAJA: Toma una gran cantidad de tiempo y esfuerzo.

Momentos en los que es apropiado usar un estilo de búho:

ü Cuando es importante mantener las relaciones.

ü Cuando el tiempo no es importante.

ü Cuando hay un conflicto entre pares.

ü Cuando se trata de lograr compromiso a través de la creación 

de consenso.

ü Cuando se trata de aprender y combinar perspectivas 

diferentes.

COLABORAR



ESTRATEGIAS PARA MANEJAR EL CONFLICTO 

VENTAJA: Las relaciones se mantienen y los conflictos se resuelven.

DESVENTAJA: Transigir sobre el resultado puede no ser ideal y puede 

resultar en el uso de tácticas deshonestas para lograr un mejor 

resultado.

Momentos en los que es apropiado usar un estilo de zorro:

ü Cuando los problemas importantes/complejos no tienen una 

solución simple o clara.

ü Cuando quienes están en conflicto tienen el mismo poder y 

tienen grandes intereses en soluciones diferentes.

ü Cuando no existen limitaciones de tiempo.

TRANSIGIR 



EL TRIÁNGULO DRAMÁTICO  Karpman 

https://karpmandramatriangle.comJuegos Psicológicos

https://karpmandramatriangle.com/




COMUNICACIÓN AGRESIVA COMUNICACIÓN PASIVA 

COMUNICACIÓN ASERTIVA 

*Conexión * Empat ía (CNV)



NIVELES DE ESCUCHA

La teoría U de Otto Scharmer utiliza los cuatro nive-les de escucha, para clarificar el paso de la conciencia individual a la conciencia colectiva

Mente Abierta

Corazón Abierto

Voluntad



BLOQUEOS A LA ESCUCHA

1. Compararse con el interlocutor

2. Leer el pensamiento

3. Ensayar la respuesta

4. Filtrar expectativas

5. Juzgar

6. Identificarse

7. Aconsejar

8. Presuponer que tengo la razón

9. Buscar la aprobación

10. Cambio de tema
Ting es el símbolo chino de la Escucha Activa



La comunicación no violenta (CNV) es una herramienta que sirve para exponer 

un mensaje de tal forma que quién lo recibe no se sienta atacado, sino que 

comprenda el punto de vista de la persona que lo expone con el fin de 

establecer un diálogo constructivo y centrarse en encontrar soluciones a los 

problemas expuestos.

La CNV fue ideado por el educador, mediador y psicólogo americano Marshall 

Rosenberg. Busca filtrar las emociones que suelen ser perjudiciales para el 

entendimiento y fortalecer la coherencia de nuestras creencias y valores. 

Busca una comunicación asertiva, empática, coherente. 

* La CNV también se conoce como comunicación compasiva o colaborativa

COMUNICACIÓN NO VIOLENTA (CNV)



C O M U N I C A C I Ó N  N O  V I O L E N T A  ( C N V )  –  L o s  4  p a s o s

Marta Colom 

1º paso: Describir objetivamente los hecho
Se describirá la exposición de la realidad, sin juicios ni inferencias ni 
acusaciones. Se busca que la presentación esté despojada de 
emocionalidad, que sea el hecho puro y concreto, con neutralidad.
2º paso. Expresión de los sentimientos
Este paso implica la vivencia emocional, manifestamos nuestro sentir, sin 
juicio. ¿Cómo vivo el hecho?

3º paso: Expresión de las necesidades
En este paso se verbaliza qué es lo que necesito para dejar de sentirme 
así.
Manifiesto el hecho, mi experiencia y ahora mi necesidad.
No se enfatiza tanto en lo recientemente sucedido, lo hecho, hecho está. 
Sino que se proyecta a largo plazo.

4º paso: Formulación de petición 
En la petición ya creamos un plan de acción y compromiso para poder 
avanzar. El objetivo es llegar a un acuerdo o compromiso para llevarlo a 
la práctica, y fijar una nueva regla de juego desde ese mismo momento.



C N V  .  C O M U N I C A C I Ó N  N O  V I O L E N T A  –  S E N T I M I E N T O S  

https://www.asociacioncomunicacionnoviolenta.org/sentimientos-y-necesidades/

https://www.asociacioncomunicacionnoviolenta.org/sentimientos-y-necesidades/


C N V  .  C O M U N I C A C I Ó N  N O  V I O L E N T A  –  N E C E S I D A D E S  



MOTIVACIONES 



NEGOCIAR 



ESTRATEGIAS NEGOCIACIÓN

Beneficios de dominar las técnicas de negociación:

• Obtención de acuerdos beneficiosos para ambas partes

• Construcción de relaciones sólidas y duraderas

• Mejora en la comunicación y persuasión

• Aumento de la confianza y credibilidad

• Optimización de recursos

• Resolución de conflictos

• Incremento de ventas y rentabilidad



ESTRATEGIAS NEGOCIACIÓN

Enfoques y estilos de negociación adaptados a la personalidad

• Negociación acomodativa

• Negociación competitiva

• Negociación colaborativa

• Negociación distributiva

• Negociación por compromiso

• Negociación evitativa



ESTRATEGIAS NEGOCIACIÓN: GANAR - GANAR 

El método Harvard es una técnica de negociación 

enfocada en la colaboración y la búsqueda de 

soluciones mutuamente beneficiosas.

En lugar de buscar una victoria a expensas de la otra 

parte, se busca una solución que satisfaga las 

necesidades y deseos de ambas partes.



ESTRATEGIAS NEGOCIACIÓN: GANAR GANAR

Principios negociación GANAR - GANAR

• Separar personas del problema: información objetiva sin emociones o 

mal entendidos

• Enfocarse en intereses y no en oposiciones

• Generar opciones de beneficio mutuo 

• Usar criterios objetivos para la toma de decisiones.



PROCESO NEGOCIACIÓN: GANAR - GANAR 

1. Preparación, establece que es lo que quieres conseguir y cómo planeas hacerlo. 

Considera que es lo que estás dispuesto a cambiar y que ofreces a cambio. 

2. Exploración, conoce a la contraparte, que es lo que quiere y cuáles son sus 

necesidades. En este punto debes de practicar la escucha activa. 

3. Presenta una propuesta teniendo en cuenta las necesidades y metas de ambas 

partes, evitando justificaciones y explicaciones innecesarias.

4. Intercambio, aquí la contraparte te dirá que es lo que desea modificar de la 

propuesta, considera que estás dispuesto a cambiar. Escucha atentamente y 

ofrece una propuesta de valor. 

5. Acuerdo, analiza si has obtenido lo que querías, si la respuesta es afirmativa, es 

momento del cierre y firmar el contrato. 



Mediación de Emprendimiento

https://iaf.es/paginas/mediadores-emprendimiento

https://iaf.es/paginas/mediadores-emprendimiento


¿Dudas, preguntas?
Os escuchamos :)




