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Introduccion

Resolver los conflictos de
manera saludable depende
en gran medida de nuestros
recursos internos. Es decir,
aquellas experiencias, herra-
mientas, actitudes, etc., que
movilizamos en la basqueda
de soluciones y que hemos
ido adquiriendo a lo largo de
nuestra vida.

Cada vez que afrontamos un
conflicto ponemos a prueba
estos recursos para darnos
cuenta que, en muchos casos,
resultan insuficientes o estan
obsoletos. Trabajar en ellos y
mantenerlos fortalecidos es
nuestra responsabilidad.

En este manual ponemos a tu
disposicion una serie de ejerci-
cios que te ayudardn a entre-
nar diferentes habilidades
para afrontar conflictos desde
la gestion personal. Practica-
los en forma consciente y
regular para lograr un mayor
dominio. Asi, cuando se
presente una situacion critica
contards con recursos renova-
dos para hacerle frente.

Los ejercicios aqui presenta-
dos han sido extraidos de
diferentes fuentes las cuales
se identifican en cada caso.

Subproceso Ambiente Laboral.



Presencia la respiracion

Fuente: Collard, Patricia (2014). El pequeno libro
del Mindfulness. 10 minutos al dia para reencontrarse
con la vida. Espafia: Gaia Editores.

Duracion:
10 minutos

Encuentra un lugar tranquilo. Te puedes sentar en una silla o en
el suelo, o apoyarte en una pared para sostener la columna. Si
tienes frio envuélvete en un chal o una manta. Puedes
encender una vela si lo deseas.

cuerpo que estdn en contacto con el suelo o la
silla. Explora esas sensaciones; simplemente
“siente” el cuerpo y deja que respire por si
mismo.

‘ Céntrate en las sensaciones de las partes de tu

Respira lenta y tranquilamente tomando el
aire por la nariz y exhalando por la boca.

Dirige tu atencion al pecho y el vientre, y nota
como se elevan suevamente en la inspiracion y
bajan en la espiracién.



Presencia cada respiracién de principio a fin. Es

‘ posible que notes una pequena pausa después
de inspirar o espirar, y que sientas que cada
respiracion tiene vida propia.

Tal vez tu mente se ponga a divagar —
‘ pensando, sonando despierta o recordando — y
pierdas el contacto con la respiracion, pero eso
estd bien. Simplemente observa que es lo que
te estd haciendo alejarte y luego redirige la
atencién al vientre y a la sensacién de respirar.

mente se ha puesto a divagar y llevarla de
nuevo a la respiracibn como permanecer
consiente de ella. Después de todo, solo una
persona que esté presente y consciente podra
reconocer la naturaleza divagadora de la
mente.

‘ Es tan valioso tomar conciencia de que tu

‘ Cuando acabes la practica, por favor, apaga la
vela.

Consejo:




“Hablale” a la ira y déjala salir

Fuente: Collard, Patricia (2014). El pequeno libro
del Mindfulness. 10 minutos al dia para reencontrase
con la vida. Espafa: Gaia Editores

Duracion:
10 minutos

Encuentra un lugar tranquilo y siéntate cémodamente.
Abrigate con una manta para evitar el frio y si quieres,
enciende una vela.

Siente los pies firmemente enraizados en el
suelo, las nalgas, la parte baja de la espalda
sustenténdote y los brazos reposando en tu
regazo. Relaja los masculos de la cara.

Nota la respiracion y deja que el cuerpo respire
por si mismo. Sentado, saborea cada respira-
cién cuando entre en tu cuerpo y observa cémo
se va.



Cuando estés listo, prueba con acercarte men-

‘ talmente a tu ira. Puede que sea un aluvién de
palabras o una sensacién; tal vez tenga color,
forma o aspecto. Puede que, al permitir que
surjan los pensamientos incluso sientas agita-
cidn, pero esto es completamente normail.

Quiero comprenderte. Deja que te sienta.
Muéstrate por entero. Yo simplemente me voy
a sentar aqui para observar. No voy a reaccio-
nar ni a hacer lo que habria hecho en el
pasado.

‘ Ahora “héablale” a tu ira, diciéndole algo asi:

Sigue centrado en la respiracién y “bailando”
por asi decirlo, con tu ira.

experimentas el hecho de estar con una sensa-
cion incdmoda. Acaba el ejercicio cuando
sientas que ha llegado el momento apropiado.

‘ Continua con esto un rato y observa cémo




Escritura expresiva

Fuente: adaptado de diferentes fuentes.

El doctor James Pennebacker ha concluido tras una serie de
estudios que escribir acerca de nuestros problemas puede ser
muy similar y tan atil, como hablar de ellos.

La escritura expresiva, tal como se le ha llamado a esta técnica,
contribuye a desarrollar la autoconciencia, facilita la descarga
emocional, nos ayuda a ver nuestro mundo interno desde una
perspectiva mas neutral y nos ayuda a dar sentido a nuestra
experiencia. “Cuando a la gente se le da la oportunidad de
escribir sobre sus conmociones emocionales, frecuentemente
experimentan una mejora en su salud” sefiala Pennebaker.



== Para iniciar con esta practica,

&/ tigue estos sencillos pasoss

o ' R

Busca un espacio tranquilo
donde no te vayan a moles-

tar o interrumpir. La mayo- z

ria de personas que utilizan / \
la escritura expresiva suelen

hacerlo al final del dia. Escribe durante 20 minutos

por 4 dias acerca de tus
emociones, preocupaciones,
ideas, etc.,, en torno a una
situacion que estés pasando.

— 3
Escribe solo para ti. No te
preocupes por la ortografia,
puntuacién o escribir bien.
Se trata de que expreses tus
reacciones y tus emociones
ante algo que te preocupa o
te duele. No estas escribien-
do un relato para que lo
lean otros.

o /




— & —

Escribe sobre acontecimien-
tos o eventos que puedas
afrontar ahora. Deja de
escribir si te sientes desbor-
dado por las emociones,

tomate ta tiempo para [ 5 \

asimilar y expresar lo que

sientes e inténtalo de nuevo Cuando termines cada escri-

al dia siguiente con mas to, deshazte de &l. No lo

tranquilidad. guardes ni recurras a él para
/ leerlo recurrentemente.

o /

Toma en cuenta que es
normal que te sientas un poco
abrumado los primeros dias,

generalmente este sentimiento
se va a ir disipando después
de unas horas.




Ejercicio 4.

La empatia es el ingrediente esencial de la
comunicacién significativa. Contribuye al
logro de relaciones mas positivas y gratifican-

tes. Pon en practica los siguientes consejos
para fortalecerla:

Prueba hacer algo que hayas visto
hacer a otra persona y que no
hayas experimentado nunca y
ponte en la piel del otro durante un
rato.




Antes de relacionarte con una
persona, examina las ideas
Ten preconcebidas que tienes sobre
aperturas ella y déjalas de quo.. (.Z(?ntrqte en
el momento, los prejuicios obsta-

culizan la comprension.

Cuando escuches a otras personas,
trata de identificar su estado emo-
Escucha: cional y sus necesidades.

Habla a otras personas aunque no
tengas la necesidad de hacerlo e
interésate sincera y amablemente
en sus vidas.

Desarrolla
la curiosidad:

Compromeétete a ayudar a alguien

(]
Haz el biens que lo necesite y llévalo a cabo.

® 00 @




Mirada sistémica
(enfoque en soluciones)

Fuente: adaptacién de varias fuentes

Una mirada sistémica es una forma de ver
holisticamente. Es decir, de contemplar el todo
y sus partes asi como las conexiones entre éstas.

i Para qué @

Mirar de esta manera nos permite integrar
todas las partes de una situacién, ampliar
nuestra conciencia y obtener una comprensién
distinta de lo que nos estd sucediendo. Es un
punto de partida no una solucién, aunque
muchas veces al cambiar la forma de ver y
comprender el sistema, este también cambia,
se amplia, se completaq, se organiza.



Para empezar a mirar sistémicamente, selecciona primero la
situacion que te molesta.

A continuacién, identifica todos los elementos que intervienen
en esta situacion y escribelos en hojas distintas indicando su
nombre o su rol (tG , hermana, companero, jefatura, amigo,
pareja, etc.)

Ahora, toma cada hoja o tarjeta y posiciondndote en este rol,
pregdntate:

Inicia con la tarjeta que te representa y vuelve a
ella al finalizar el ejercicio y repasa las pregun-
tas. Ahora reflexiona ¢Cambidé algo en tu forma
de ver la situacion? (Qué puedes hacer con esta
nueva comprension?



Cuando nos sentimos escu-
chados, nos sentimos tam-
bién respetados y menos
presionados por eso la
escucha ayuda a mejorar
las relaciones y a solucio-
nar conflictos.

{Qué necesitas para
aprender a escuchar en
forma atenta?

Con este ejercicio vamos a
practicar una forma de
escucha especial, mas
atenta, porque de forma

consciente y deliberada
vamos a prestar toda nues-
tra atencién a la persona
que estd hablando.

Pues lo Gnico es un lugar
tranquilo; una persona con
la que tengas algdn tipo de
relacién (pareja, amigos,

pariente, hijos); las ganas
de practicar juntos y un
temporizador o un reloj
para calcular el tiempo de
cada ejercicio.




Ahora ve a un

lugar tranquilo. Elimina todo tipo de distraccién,
que no suenen los teléfonos, que no
te interrumpan. Siéntate frente a la
otra persona a una distancia
cdémoda y en posicion relajada. Uno

de los dos va a hablar durante 10
minutos y el otro va a escuchar.
Luego se cambia el rol.

Empiezas tG; ta eres la
persona que habla. Durante 10 minutos cuenta

todo lo que se te pase por la
cabeza. Cualquier reflexién

estd bien, no hay temas buenos
o malos. Si se te acaban las
ideas antes de que terminen los
10 minutos, no importa,
quédate en silencio.

Y la persona Escucha en total silencio, presentando
que escucha mucha atencién al otro para captar
{Qué debe sus sentimientos, sus necesidades, para
hacer? conectar con esa persona.




Cuando estés escuchando es

normal que empieces a No pasa nada, respira
distraerte o que juzgues sin hondo y vuelve a dirigir
querer a la persona que tu escucha atenta al otro
esta hablando. sin juzgarle.

Vigila también tu
lenguaje no wverbal,
que sea lo mas relaja-
do y neutro posible.

Cuando hayan transcurrido los
primeros 10 minutos cambian
roles. Posteriormente, ambas
personas pueden comentar la
experiencia por un plazo de

cinco minutos. También
pueden hacerlo en un espacio
al aire libre o caminando
juntos. Practicalo al menos una
vez a la semana.




Practica la asertividad

(Adaptado de Punset, Elsa. (2016). El manual de las
pequenias revoluciones. Espana.

dComo resuelves tus conflictos
con los demas?

Imagina que el mundo es un escenario:

o
V]

Si tienes un estilo de comunicacién pasiva, actaas
como si todo el mundo pudiese subir a ese escenario
menos ta. Tu papel parece ser el de actuar como
publico y apoyar al resto del mundo.

Si tienes un estilo de comunicacién agresiva, subes al
escenario pero te pasas mucho tiempo echando a
los demés de alli. Haces un papel de guerrero.

Si tienes un estilo de comunicacién asertiva, piensas
que todos son bienvenidos al escenario, incluido ta.
Las personas asertivas logran hacerse escuchar sin
agredir y sin menospreciarse.



Para mejorar esta capacidad
haz el siguiente ejercicios

Practica deliberadamente un estilo de comunica-
cion asertivo en situaciones sencillas pero que te
estresen un poco (como pedir que te cambien de
mesa en un restaurante). Practica la misma situacién hasta
que sepas gestionar mejor el estrés que supone tener que
expresar tus necesidades a los demas.

Piensa en una situacidon que te genere un poco de estrés, en la

que te cueste encontrar el tono justo entre la pasividad y la
agresividad.

ASERTIVIDAD | S ME RESPETO + TE RESPETO




El mensaje del yo

(Fuente: Punset, Elsa. (2016). El manual de las pequenas
revoluciones. Esparia.

Practica y utiliza formas eficaces de comuni-
carte, como el uso de los mensajes que
empiezan con la palabra YO. Estos tienden a
ser menos provocadores que los mensajes
que empezamos con la palabra TU: “Ta has
roto tu promesa”, “td no me escuchas”, ta
siempre llegas tarde”..., de los que posible-
mente recibirds respuestas hostiles y a la
defensiva. Esto complica mucho la resolucién
de un conflicto.

Con el mensaje del YO, el foco lo pones en
como te sientes ta frente a una situacién o
comportamiento. Expones una situacion de
forma objetiva y hablas del efecto de esta
situacién sobre ti, sin critica ni agresividad.
Las investigaciones nos muestran que esto es
mucho maés eficaz a la hora de resolver
conflictos.



El mensaje del YO tiene cuatro pasoss

(]
Yo me siento
(expresa tu emocién o sentimiento)
4
Cuando tii...
(describe la accién que te afecta)
O'q Weeoo
(explica como te afecta esa accidn)
>
Y me gustaria...
(sugiere cémo te sentirias mejor)

Un mensaje del YO tiene muchas mas posibilidades
de cambiar el comportamiento de la otra persona

porque protege su autoestima, protege la relacién
y les ayuda a ambos a comprender mas claramen-
te lo que esta fallando.




Mejora tu estado emocional

a través de tu cuerpo

Fuente: “Cémo mejorar tu estado emocional a través
de tu cuerpo — Nuria Andreu — Video publicado en 2017
en el portal de internet Youtube “Todo empieza en ti”.

Nuestra postura corporal, los gestos faciales, la forma de mirar,
la respiracién, la forma de andar, en sintesis, nuestro leguaje
corporal, envia constantemente informacién a los demdas
acerca de nosotros; e influye en cédmo nos ven y como nos
responden esas personas.

El lenguaje corporal también envia informacién sobre nosotros
a nuestra mente y puede provocar cambios en nuestro estado
emocional dependiendo del mensaje que le estemos transmi-
tiendo.

Para comprobarlo, levantate un momento e imagina cémo
seria la postura de una persona apdtica, sin ganas de hacer
nada, insatisfecha y adéptala. Si alguien del exterior te viera
en este momento, {qué diria? — continua con esa postura —
{Cémo te sientes? (Qué pensamientos te vienen a la cabeza?
{Qué te dan ganas de hacer ahora mismo, nada, acostarte,
qué cosas?



A continuacién, adopta la postura de una persona segura de si
misma, con confianza. Seguramente sea una postura erguida,
los hombros hacia atrés, la mirada hacia el frente, respirando
lenta y profundamente. {Qué sientes en esta postura? (Qué
cosas te vienen a la mente? Un iyo puedo! quizd.

<Con cual postura te sientes mejor?

Bien, ahora tienes dos tareas:

‘ Toma conciencia de tu postura, de tu respiracion,
los gestos de tu caraq, etc.

Como en una especie de actuaciéon adopta el

‘ lenguaje corporal de una persona con recursos, de
una persona positiva y permite que las sensaciones
que suelen acomparar esta expresion, te llenen
durante el dia.

Al principio puede requerir algin esfuerzo y te
puedes sentir fuera de lugar porque no estds

acorde con tu estado emocional pero con la practi-
ca te sentirds cada vez mas a gusto y veras los cam-
bios tras enviarle un mensaje distinto a tu cerebro.




10 cosas favoritas (entrenando

el pensamiento positivo)

Fuente: Adaptado de “Cémo entrenar el pensamiento
positivo” — Ménica Villamarin — Video publicado en
el 2011 en el portal de internet Youtube.

Cuando pensamos en positivo despertamos en las otras perso-
nas o en las circunstancias reacciones diferentes, més favora-
bles. Este favorece, ademas, nuestra actitud frente a la vida y
nos ayuda a tomar conciencia de nuestros recursos internos
para accionar ante situaciones dificiles. Las personas que
tienden al pensamiento negativo en cambio, suelen hacer
montarnas de pequefos problemas y verse paralizadas o
desgastadas con mas facilidad.

La buena noticia es que podemos entrenar el pensamiento
positivo con este sencillo ejercicio que consiste en contar las 10
cosas favoritas de determinados momentos del dia o bien, de
las situaciones o personas con las que nos relacionamos.

Por ejemplo, imagine que hoy tiene una reunién con una
persona con la que suele tener dificultades para comunicarse y
con facilidad le exaspera. Bien, antes de la reunién dese a la
tarea de enlistar 10 cosas favoritas de esta persona. Su forma
de verle cambiaréd y también su disposicién hacia ella.



Podemos hacer este mismo experimento con las situaciones
que nos suceden y nombrar 10 cosas favoritas de ellas, como
por ejemplo: los aprendizajes que obtuvimos, el manejo que
hicimos, la participacion de alguien, las ideas nuevas que
surgieron, etc.

Para que este tipo de pensamiento nos resulte maés facil,
conviene practicarlo intencionalmente varias veces al dia en
diferentes segmentos o etapas de este como por ejemplo
cuando conducimos de regreso a casa, después de almorzar,
mientras cepillamos nuestros dientes por la noche, etc. Pode-
mos incluso colocar pequefos mensajes que nos ayuden a
recordar nuestra tarea en sitios clave.

Este ejercicio no esta disenado para eliminar las situaciones que
nos generan conflicto o malestar. Simplemente nos ayuda a
gestionar la carga emocional asociada con estas.




Principios para una

Solucion Integrativa

"Aunque se negocia todos los dias, no es fdcil hacerlo bien.
Las estrategias estandarizadas para negociar, con
frecuencia dejan a las personas insatisfechas, cansadas o
alienadas, y a menudo las tres cosas a la vez". Roger Fisher
y Williom Ury

El método de la negociacién segin principios fue
desarrollado por el Proyecto de Negociacién de
la Universidad de Harvard y principalmente ha
sido expuesto en diversos trabajos de Roger
Fisher, William Ury y otros. Consiste basicamente
en decidir los problemas segiin sus meéritos en
lugar de gestionarlos exclusivamente mediante
un proceso de regateo en el cual las partes
intentan imponer a la otra sus propias
exigencias.

La negociacion en términos ganar-ganar es un
proceso dirigido a encontrar una alternativa de
solucién que beneficie a cada una de las partes y
cuide la relacion, para ello tome en cuenta los
siguientes principios:



25

El objetivo por atacar es el conflicto, no a las
personas.

La solucién es posible mediante la acciéon de
1. Separar la ambas partes.
personas del »

problema Ser amables y considerados con la persona, pero
firmes con el problema.

Procurar una solucién y mantener o no
deteriorar la relacién.

No se trata sélo de equilibrar las pretensiones, lo
2. Concentrarse en que las partes manifiestan sino,
los intereses y no en » fundamentalmente, los reales interes, las
las posiciones necesidades de las parte, el “por qué” y el “para
qué” las partes exigen lo que estén exigiendo.

b

Enfocarse en los intereses y no las posiciones

3. Generar opciones generar@ miudltiples opciones y a mayor

satisfactorias para » alternativas, mayor posibilidades de acuerdo y

todas las partes menor riesgo de estancamiento o de llegar a una
solucién impuesta.

4. Discutir sobre la
base de criterios

Negociar sobre la base de alguna pauta o
criterio que sea independiente de la voluntad de
las partes, que se legitimo, prdctico y aplicable a
todas.

objetivos Mientras mas criterios de equidad, eficiencia o
respaldo cientifico se puedan utilizar, mas
probable serd que se logre un acuerdo final
mutuamente satisfactorio y equitativo.




Herramientas para negociar

v vencer obstdaculos durante
los conflictos

La negociacion se concibe como un proceso de mutua
comunicacion encaminado a lograr un acuerdo con otros,
cuando hay algunos intereses compartidos y otros opuestos.
Aunque la mayoria de las veces se ha considerado al método
de la negociacién como un enfrentamiento estresante, existe
una alternativa a esta vision: la solucion conjunta de
problemas.

El dilema usual de todo negociador es ser duro y ganar aun
danando la relacién o ser blando y ceder para mantener el
vinculo, situaciéon que puede ser superada: siendo amables y
considerados con la persona, pero firmes con el problema. Si
bien esta afirmacion es de sentido comdn, es habitual perder
esta perspectiva y embarcarse en orientaciones adversariales.

Recordemos que en un conflicto, las personas involucradas
tienen emociones, temores, dudas, insatisfacciones y posiciones e
intereses percibidos como contrapuestos. Sin embargo, estos
sentimientos y percepciones, legitimos aunque puedan ser
erréneos, no deben obstaculizar la apreciacién objetiva del
conflicto y su eficiente gestién.



La solucién conjunta de problemas ofrece la oportunidad
de que las partes ataquen conjuntamente el problema en
lugar de atacarse el uno al otro, permitiendo “ser blando
con la gente y duro con el problema”. Este tipo de
negociacién facilita que los involucrados se centren en sus
intereses y no en sus posiciones, luego de identificar los
intereses de cada quien es posible explorar diferentes
opciones para satisfacerlos, la meta es lograr un acuerdo
satisfactorio para ambas partes, de manera eficaz y
amistosa, ofreciéndoles mejores resultados y ahorro de
tiempo y energia.

Durante los conflictos se reconoce la existencia de cierta
carga psicolégica, la que se manifiesta en tres aspectos
basicos: - percepcion, - emocion, y -comunicacion, tales
elementos nos sugieren que resolver los conflictos con otras
personas requiere de mucho esfuerzo, tiempo vy
comprension por parte de cada uno de los involucrados.
Si esta disposiciéon no existe, dificilmente se alcanzard una
solucion que beneficie a todos.

Por otro lado, si usted es quien estd interesado en que el
problema se resuelva de la mejor manera posible pero se
enfrenta a una persona con una actitud muy negativa,
entonces tome en cuentas las siguientes herramientas que
le permitiran vencer obstéculos y lograr negociar:



Reacciéon de
Usted

“Usted hizo...usted
dijo...”

Suba al Balcon: No reaccione

Para romper el ciclo accidén-reaccién (el
otro hace y yo respondo) imagine que esta
en un balcén observando el conflicto, esto
le permitird comprender mejor lo que esta
sucediendo, controlar emociones naturales,
recuperar el equilibrio emocional vy
mantener su concentracion.

- ldentifique sus debilidades, con ello
podra controlar sus reacciones.

- Haga una pausa y calle, frene sus
impulsos y suba al balcon.

- Use la cinta magnetofénica
“veamos si comprendi lo que usted
dijo”, esto permite mds tiempo para
pensar, clarificar el argumento del
otro y muestra empatia.

- Que la tensién y presién del conflicto
no le lleve acceder cualquier
acuerdo, no se apresure cuando se
trata de decisiones importantes.



La posicion de
los otros

Posicion
atrincherada en la
que no se piensa
en ceder

- No rechace: Replantee

Acepte lo que dice la otra parte y replantéelo,
esto genera la posibilidad de que ambos puedan
verse como socios interesados en resolver el
conflicto.

- Para cambiar de juego, cambie de
planteamiento.

- Formule preguntas encaminadas a
solucionar el problema:

“¢Porqué desea eso?
(Se invita a expresarse mds sobre el problema)
“¢Por qué no?” / “¢Qué tal $i?”

(Se invita a considerar alternativas)
“¢Qué sugiere que se haga?”
(Solicitar consejo a la otra parte hace que se le
reconozca su idoneidad)

“iPorqué eso es justo?” (Genera un punto de
partida sobre normas de equidad)

- Aproveche el poder del silencio para
meditar en sus respuestas y surjan
alternativas.

- Replantee los errores del pasado y
conviértalos en beneficios (Ejemplo::Qué
podemos hacer para asegurarnos que no
vuelva a suceder?).

- No hable de “usted” y “yo”, sino nosotros
(posicion de comparieros que enfocan
atencién en sus intereses comunes).



El descontentos
de los otros

Cuando la otra
parte no tiene el
mismo interés en

lograr un acuerdo

No presione: Tienda un puente de oro

Cuando el otro se muestre descontento,
indague los motivos de su negativa
revisando sus obstdculos, no presione,
participelo, trate de identificar sus intereses
y hagale ver que el resultado es una
victoria para ambos, dele confianza.

- Tienda un puente de oro, inclayalo
en el proceso de encontrar una
solucion que le ayudara a quedar
bien.

- Solicitele ideas y criticas constructi-
vas. (“¢Cémo mejorarias ésta
propuesta?”.

- Ofrézcale una lista de alternativas
para que escoja.

- No dé por sentado que la otra parte
no es razonable; para vencer esta
percepcién pregdntese: “Si yo fuera
él/ella {aceptaria? o ¢Y por qué no
aceptaria?”.

- No olvide las necesidades basicas del
Ser Humano (seguridad, reconoci-
miento, otras).

- No se apresure a llegar a la meta.
Dele tiempo a la otra parte para
pensar.



El poder de los
otros

Cuando la otra
parte ve la nego-
ciacién como un
ganar-perder

No ataque: Use el poder para
educar

Emplee el poder para educar, demuestre
que todos pueden ganar conjuntamente.

- Utilice el poder de enseriar que la
Gnica manera de ganar-ganar es
juntos.

- Haga ver las consecuencias de no
llegar a un acuerdo (¢Qué sucedera
si no llegamos a un acuerdo?)

- Haga ver que un resultado impues-
to nunca es estable.

- Readfirme relaciones, recuerde que
para el cumplimiento de acuerdos
es conveniente mantener buenas
relaciones de trabajo entre las
partes.

- Finalmente, si existe resistencia a
negociar con usted, recurra a un
tercero para promover la negocia-
cion.



