m Manos a la obra

¢Como actuamos frente a los conflictos?

Hay cinco maneras de actuar frente a los conflictos. Estas son: competir, acomodarse,
evadir, cooperar y negociar. En el siguiente texto podras conocer a qué se refiere cada
una de ellas.

1. Competir
Cuando es muy alto el interés por lograr los propios prop6sitos, y
la preocupacién por la otra parte es muy baja o nula, la respuesta
ante el conflicto es competir para imponer la propia solucion al
problema. La posicién de la persona es “yo gano-tu pierdes”, sin
importar el daflo que se ocasione a la otra parte.

2. Acomodarse o ceder
Cuando es muy grande la preocupacion por la otra parte, y existe
la disposicion a dejar de lado o sacrificar el logro de las propias
metas con tal de no ofender a la otra persona y mantener una
buena relacién, entonces la respuesta al conflicto serd acomodarse o
someterse a la voluntad de la otra persona o grupo. La posicién que
se adopta en este caso es “yo pierdo-td ganas”.

3. Evadir

Si el interés por lograr las propias metas o propésitos es muy bajo, y
la preocupacién por la otra parte también es baja o nula, la respuesta
ante el conflicto es evadirlo. La posicién que adopta la persona es “yo
pierdo-tu pierdes”. Este estilo puede significar que hay indiferencia o
temor por defender las propias metas y desinterés o miedo de la otra
persona, por ello trata de protegerse.




No podemos afirmar que un estilo de los anteriores sea mejor que los otros [...], lo que nos permite
saber cudl estilo es el mas apropiado es la importancia de la relacion presente y futura de las partes
en conflicto y de los propoésitos de ambas.

Cuanto mas importantes sean la relacién y los propoésitos, mas importante sera responder de
manera cooperativa o, por lo menos, negociar con la otra parte. Por ejemplo, si se trata de un con-
flicto en la familia, entre amistades, en el trabajo o entre grupos de una misma organizacién, estos
dos estilos permiten evitar las consecuencias destructivas que puede tener el conflicto y fortalecer
las constructivas. De alli que sea importante aprender a negociar y a colaborar.

Alba, M. (2008). Aprendamos del conflicto. Libro del adulto (pp. 97-102), México: INEA.




2. En parejas, elijan uno de los conflictos del tarjetero de las
paginas 93 y 94.

a) Analicen el conflicto elegido considerando alguno de los escenarios plan-
teados en el siguiente esquema.

b) Planteen un posible desenlace del conflicto en cada uno de los cinco
modelos.

¢) Respondan en su cuaderno:

e ;Cudles de estas formas de enfrentar los conflictos son mas frecuen-
tes en ustedes cuando tienen un conflicto con tus familiares o en tu
escuela? ;Por qué?

e Expliquen con sus propias palabras en qué consiste la negociacion.

Sesion Negociaciony dialogo

Aprender a observar tus actitudes y sentimientos frente a los conflictos
es tan importante como identificar las formas en que se actua frente
a ellos. Ademas de esto, también es necesario aprender a negociar lo
gue quieres y te interesa tomando en cuenta lo que quiere y le interesa
ala otra parte, hasta llegar a un consenso y solucionar el conflicto. Para
esto, el didlogo es la principal herramienta.

El consenso se refiere a una propuesta que se va construyendo a par-
tir de distintos puntos de vista y que termina por ser aceptada por
quienes participan en su elaboracién. Por ejemplo, decidir quiénes van
a representar al grupo o a un equipo de trabajo para exponer una
investigacion, determinar qué se va a investigar para cumplir con una
tarea, o construir conjuntamente lo que se va a decir en un evento de
la escuela en el que participara tu grupo.

Buscar consensos con la participacion
de todos contribuye a la resolucién de
conflictos.
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