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Y resolucion de conflictos

Este curso se enfocara en desarrollar las habilidades vy
estrategias clave para abordar de manera efectiva los
desafios de la negociacion y resolucion de conflictos en la
Industria del transporte. Exploraremos técnicas para alcanzar

acuerdos que beneficien a todas las partes involucradas.
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¢, Qué es un Conflicto?

Un conflicto es una situacion en la que dos o0 mas partes
perciben gque tienen objetivos, intereses, valores, o
necesidades incompatibles o en oposicion. Los conflictos
pueden surgir en cualquier ambito de la vida, incluyendo
el personal, laboral, social, y politico. Los conflictos
pueden variar en intensidad, desde desacuerdos menores
hasta disputas graves y destructivas.
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Habilidades clave para una negociacion
exitosa: comunicacion, empatia y asertividad

Comunicacion Efectiva Empatia Asertividad

Escuchar activamente, expresar Comprender las perspectivas y Defender los propios intereses de
ideas con claridad y adaptar el necesidades de |la otra parte para manera firme pero respetuosa, sin
estilo al interlocutor. encontrar soluciones mutuamente caer en la agresividad.

beneficiosas.
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Estrategias y técnicas de negociacion:
ganar-ganar, concesiones y
compromisos

1 Enfoque Ganar-Ganar

Buscar soluciones en las que todas las partes salgan beneficiadas.

2 Realizar Concesiones

Estar dispuesto a ceder en ciertos aspectos a cambio de obtener algo importante.

Alcanzar Compromisos

Encontrar un punto medio que satisfaga las necesidades de ambas partes.
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Manejo de situaciones dificiles y de alto
Impacto emocional

X © Q 050

Pausa Escuchar Creatividad Compromiso

Tomarse un tiempo para Poner atencion y entender Generar ideas Estar dispuesto a hacer

calmarse y reflexionar los sentimientos y innovadoras que permitan concesiones y llegar a

antes de responder. preoccupaciones de la ofra encontrar soluciones acuerdos mutuaments
parte. satisfactorias. aceptables.
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Alcanzar acuerdos beneficiosos para
todas las partes involucradas

Identificar Intereses

1 Entender las necesidades y prioridades de cada parte.

Explorar Opciones
2 Generar multiples alternativas que puedan satisfacer a todos.

Llegar a Acuerdos

3 Pactar términos y condiciones que beneficien a todos los involucrados.
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Tipos Comunes de Conflictos:

Interpersonales: Entre individuos, como companeros de trabajo,
amigos, o familiares.

Intrapersonales: Dentro de una misma persona, cuando hay
tensiones internas entre deseos, necesidades o valores.
Organizacionales: Dentro de una organizacion, entre
departamentos, equipos, empleados o con otras organizaciones.

Internacionales: Entre naciones, gue pueden involucrar disputas
territoriales, econdémicas o politicas.
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Causas del Conflicto:

Recursos limitados: Competencia por recursos limitados como
tiempo, dinero, 0 espacio.

Diferencias en valores y creencias: Contrastes en ideologias,
principios o culturas.

Objetivos divergentes: Metas y prioridades incompatibles.
Problemas de comunicacion: Malentendidos, falta de informacion
o informacidn incorrecta.

Factores emocionales: Sentimientos de inseguridad, frustracion, o
enojo.
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Resolucion de Conflictos:

La resolucidon de conflictos es el proceso de abordar las diferencias
y encontrar una solucion gue sea aceptable para todas las partes
Involucradas.

Los enfoques y métodos comunes para resolver conflictos:
Metodos de Resolucion de Conflictos:

1) Negociacion

2) Mediacion

3) Arbitraje

4) Litigio

'5) Conciliacion
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1) Negociacion:

Descripcidn: Las partes involucradas se comunican
directamente entre si para llegar a un acuerdo.

Ventajas: Control total sobre el proceso y el resultado,
posee flexibilidad.

Desventajas: Puede no ser efectivo si las partes no estan
dispuestas a ceder o cooperar.

v/

@
3
e,
04
®
O
2
B>

LLLLLLLLL




FORMACION Y/ negociaciones

Y resolucion de conflictos

2) Mediacion:.

Descripcion: Un tercero neutral (mediador) facilita la
comunicacion y ayuda a las partes a llegar a un acuerdo.
Ventajas: Promueve la colaboracion, mantiene el control
del resultado en manos de las partes, confidencial.
Desventajas: No es vinculante, depende de la buena
voluntad de las partes.
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3) Arbitraje:

Descripcion: Un tercero neutral (arbitro) escucha a
ambas partes y toma una decision vinculante.

Ventajas: Decision definitiva y vinculante, generalmente
mas rapido gue un juicio.

Desventajas: Las partes tienen menos control sobre el
resultado, menos oportunidad de apelacion.
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4) Litigio:

Descripcion: Las partes llevan el conflicto a un tribunal, y
un juez o jurado toma la decision final.

Ventajas: Decision vinculante y ejecutable legalmente,
procedimiento estructurado.

Desventajas: Costoso, consume mucho tiempo, la
relacion entre las partes puede deteriorarse aun mas.
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5) Conciliacion

Descripcion: Un conciliador se reune con las partes por
separado y luego juntos para ayudar a encontrar una
solucion.

Ventajas: Puede ayudar a reducir tensiones y
malentendidos, promueve el dialogo.

Desventajas: No es vinculante, depende de la disposicion
de las partes a participar de buena fe.
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La resolucidon efectiva de conflictos puede
mejorar las relaciones, aumentar la cooperacion
y crear soluciones duraderas que beneficien a
todas las partes involucradas.
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