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Intervencion de terceras partes
DESEABLE? NECESARIA?

*Siempre es preferible
gue las partes
superen SOLAS sus

diferencias, de

manera directa

*Es probable que
escalada, dificultades
para establecer una
buena comunicacion,
desconfianza mutua
hagan necesaria la

_____Intervencidon de |
terceros

Modalidades para gestionar los desacuerdos:

*“poder sobre” “poder con”

«)enfoque coercitivo) (enfoque cooperativo(

‘Intervencion militar arbitraje = mediacion facilitacion



*Arbitraje: partes someten su diferendo de comun acuerdo y un
arbitro decide por ambos, al emitir un fallo arbitral de cumplimiento
obligatorio. Pocos casos a nivel Il van a arbitraje y menos aun
cumplen el laudo arbitral (insatisfaccion con la decision(

*Mediacion: asiste a las partes a llegar a una solucién de
compromiso, a travées de opciones que el mediador pone a
consideracion de las partes. Soluciones pueden benefiaciar a
alguna o a todas las partes en el diferendo. No importa la relacion a
futuro.

*Facilitacion: asiste a las partes para la busqueda de
soluciones compartidas (endogenas del proceso), trabaja en la
relacion de ambas, las empodera y busca construir consenso para

arribar a soluciones donde todos ganen. Las partes se APROPIAN
del proceso.



*Es diferente de la mediacion:

-implica un grado menor de intervencion de terceros.

-empodera a las parte a partir de la generacion de habilidades individuales y
grupales

-permite desarrollar la creatividad y elaborar ideas innovadoras

-Decisiones se toman por consenso (no por imposicion de un tercero como en
el arbitraje, ni por mayoria) para que todos queden satisfechos con el
resultado

-es un medio eficaz para abordar conflictos prolongados a distintos niveles,
donde hay involucrados elementos (simbodlicos) de identidad, religiosos,

politicos, etc.

-Participantes se despojan de estereotipos y prejuicios para ponerse en el
lugar del otro y buscar soluciones conjuntas

-Responde a la logica del “gana-gana” y no de “suma cero”



Sesion lll: De la
teoria a la pracitica.
Los TISP




*Metodologia desarrollada por el CIDCM vy aplicada en casos como Israel/Palestina;
Peru/Ecuador; Islas Galapagos, Cuba-Estados Unidos, estudiantes-Universidad UAH
(Chile,) Paln Puebla-Panama (Chiapas), espacio publico y protesta popular
(Venezuela) entre algunos, otros no prosperaron (La Papelera, Argentina-Uruguay.(

*CARACTERISTICAS:
.1Poseen un marco de solucion de problemas (problem-solving(

.2Enfoque basado en necesidades humanas (intereses, motivaciones) gue estan por
detras de las posiciones (no son las COSAS lo que llevan a un enfrentamiento sino las
IDEAS ACERCA DE LAS COSAS vy el VALOR —simbdlico o tangible- que le otorgan a
distintos factores(

.3Participantes son considerados “agentes de cambio” (intrapersonal, intra-grupo,
Inter-grupo(

4Proceso de talleres: transito de la reconstruccion de conflicto y transformacion de
actitudes y percepciones, a buscar elementos de acuerdo para conflicto en etapa
actual y abordar las causas subyacentes para reconstruir relaciones entre las partes

.SParticipantes afectados son “socios en conflicto” (resalta los aspectos comunes, las
iIdentidades compartidas mas alla de las divisiones del conflicto —- TENDER PUENTES(

.6Pueden realizarse en distintas fases del conflicto
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5Etapas o fases

.1Fase O: Preparatoria

.2Fase 1: Generacion de confianza (permite
gradualmente tratar los conflictos y pretende generar un
clima de respeto y cordialidad(

.3Fase 2: Generacion de habilidades individuales y
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Analisis de conflicto es clave (factores claves parala pazy de conflicto;mapeo
de actores claves; intereses; historia del problema —antecedentes(-

Analisis del contexto politico: ventanas de oportunidad? Funcion de lo politico.
Negociacion previa

Elecciéon del LUGAR (escenario de trabajo(
implica tomar en cuenta tanto la comodidad como el valor simbodlico del mismo(

ideal un espacio reconocido como lugar de firma de acuerdos, de conciliacion
para estimular a los socios a hacer una contribucién a la solucion del problema

tener areas comunes para reunion de las partes

tiene que ser un lugar donde se garantice la confidencialidad del proceso (no
publico, ni presencia de medios, etc(.



b) Seleccion de PARTICIPANTES

* debe basarse en criterios objetivos (no preferencias personales(

 Participante “ideal” — quien tiene contacto con esferas de toma de decision o
influencia sobre la élite politica o la opiniéon publica, pero que no ocupe un cargo
gubernamental (ex funcionarios, ex asesores, ex embajadores, miembros de think

tanks, etc.) (IMPACTO(

 Tomar en cuenta factores que puedan ser positivos o negativos para la dinamica
del proceso (nivel de experiencia, edad, género, idioma, etc(.

« Asegurar el pluralismo para que distintas voces estén representadas (enriquece
tanto los talleres como la busqueda de soluciones(

 Evitar presencia de “spoilers” que perjudiquen al grupo y a la iniciativa
* Balance de representantes de cada lado (bilateral o multilateral) para trabajar
posibles asimetrias. / también puede lograrse con herramientas de facilitacion

(darles la palabra mas tiempo o mas seguido,por ej(.

 Maximo 20 personas



c) Duracion: |lo ideal es taller de 15 dias. También reuniones periédicas en un
lapso mas amplio de tiempo

d) Facilitacion (experiencia y confibilidad son requisitos basicos(

« Combinacion de distintas opciones (equipo —con distintos roles- o individual;
facilitador y co-facilitadores de las partes(

e) Construccion de la agenda
f) Evaluacion y debriefing al comenzar el siguiente dia

1.Qué es lo mas util que aprendidé durante el dia ?

2.Qué es lo mas significativo que ocurrio en el taller?

3.Qué asuntos prioritarios aun estan pendientes de abordar?
4.Tiene alguna pregunta?

Es util para introducir cambios en la agenda o el proceso
«Se toma en cuenta las necesidades, dudas y comentarios de los socios
Permiten un monitoreo del camino






- Planificar actividades de socializacion para conocerse, intercambiar y
estrechar vinculos

« Generar metas en base a las expectativas y establecer reglas del
proceso en conjunto

« Si hay dudas, contar a los participantes lo que se llevaran de los
talleres (nuevas tecnicas para lidiar con conflictos, relaciones con
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® Individuales

Esta etapa suele estar ausente en
las negociaciones y mediaciones

® Grupales

Brinda herramientas que contribuyen a:

-buena comunicacion

-desescalar tensiones

-buscar la cooperacion

-estimular la creatividad para buscar
soluciones innovadoras




Habilidades individuales

® Conflictos por lo general tienen
una base real de necesidades
Insatisfechas, pero va
adquiriendo dimensiones
adicionales a medida que se
prolonga o escala, y que
tienen que ver con la
subjetividad




|. Percepcion

® “Sintesis resultante de la interaccion de
todos los sentidos”

- EJercicio 4: Percepcion de imagenes




Cuantas patas tiene este elefante?






Mire ¢l grafico y diga ¢l COLOR no la palabra

AMARILLO AZUL NARANJA
.GRO ROJO VERDE
MORADO AMARILLO ROJO
NARANJA VERDE "oon
AZUL ROJO MORADO
VERDE AZUL NARANJA




® Selective Attention Test

Contar en el video que sigue, los pases que se hacen
los miembros del equipo que tiene la camiseta blanca.

http:'//W\'/'vw.yO"Utu be.com/watch?v=vJG698U2Mvo



http://www.youtube.com/watch?v=vJG698U2Mvo
http://www.youtube.com/watch?v=vJG698U2Mvo
http://www.youtube.com/watch?v=vJG698U2Mvo
http://www.youtube.com/watch?v=vJG698U2Mvo
http://www.youtube.com/watch?v=vJG698U2Mvo
http://www.youtube.com/watch?v=vJG698U2Mvo

® Primera impresién condicionada por nuestros filtros
de la percepcion.

® Intercambio con otros permite ver cosas distintas en
la misma imagen y descubrir que hay otra mirada
sobre la misma realidad.

® Trucos de la percepcion nos indican que no todo es
COMO NOSOotros vemos o creemos ver (imagen de
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Factores que inciden sobre la percepcion

“Yfiltros™ o “lentes” a través de los que nos acercamos a
la realidad y a los demas individuos(

PERSONALIDAD
SOCIALIZACION
SISTEMA DE CREENCIAS —

IDEOLOGIA/
RELIGION

IMAGEN DEL OTRO

COMUNICACION

INTER-PERSONAL



La socializacién primaria y la formacion de la imagen
del “otro” (a veces visto como peligroso) son factores
Importantes para definir la propia identidad

Esta fase del proceso no aspira a producir
modificaciones en las personalidades, ni en la
ideologia, ni en ningun otro factor. Pretende
CONCIENTIZAR (hacer consciente) las barreras que se
han generado

Cuanto mas arriba del prisma esté la raiz de lo que se
percibe, mas dificil resulta el cambio de actitud, o
relaciones



ll. Comunicacion

® Socios en CONFLICTO - através de la
comunicacion, buscar evitar los ruidos, emociones

fuertes, lenguaje despectivo o frases peyorativas.

® DETONANTES: Participantes pueden explicitar
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COMUNICACION

INTERPERSONAL

» MENSAJE

»EMISOR  INTERFERENCIA RECEPTOR
» COMUNICACION  CULTURAL ESCUCHA ACTIVA

» NO VIOLENTA GENERO PARAFRASEAR
» STATUS RESUMIR

» DETONANTES ELICITAR

» LENGUAJE

» CORPORAL

27

» TONALIDAD



Lenguaje corporal
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HERRAMIENTAS que mejoran la comunicacion:

Escucha activa: prestar atencion a lo que expresan los otros, prestar atencion al
lenguaje corporal (PNL .(

® Hay distintos niveles para escuchar: percibir (oir); comprender (interpretacion del

mensaje), evaluar (darle valor al mensaje recibido) y responder (reaccionar frente
a lo dicho). Esto es la escucha activa.

.1Parafrasear - Usted esta diciendo que...? Usted piensa que?...
..2Resumir — realiza una sintesis de los dicho para recuperar el foco de la discusion

.3Elicitar — preguntar para generar la reflexion (mayéutica(

® Todas tienen un poder transformativo: empoderan a las partes y los ayuda
a tener una comunicacion mas honesta, abierta, constructiva y respetuosa



GESTOS FACIALES
Taller de Galapagos

® Gestos negativos:

® Mover la cabeza

lateralmente; sonrisa
burlona cinica; fruncir la
frente como si no se
entendiera lo que se
escucha; bostezo;
desinflarse; mirar el reloj;
mirar a un lado fijamente;
cerrar los 0jos en forma
Incriminatoria; fruncir la
boca; alzar la quijada,
cerrar los ojos (repetidas
veces 0 por largo rato);
mueca de escepticismo,
silencio total

® Gestos positivos:

® Abrir los ojos en

sorpresa,; asentir con la
cabeza; poner atencion;
saludo con la cabeza;
guinar el ojo; pedir
silencio; sonreir; reir con
empatia; preocupacion;
alzar las cejas; poner las
manos detras de las
orejas para escuchar
mejor



l1l. Imagen del Otro
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Ejercicio 5: Historia del Lobo Feroz
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1.Quée pensaban del Lobo antes de empezar a leer la historia?

~3 B \
48 ¥
d « ¢

2.Ahora que leimos su version de lo que pasO, como se sienten con
respecto al Lobo?

3.Cuales eran los sentimientos de cada uno con respecto a Caperucita
Roja antes de leer este cuento?

4.Que piensan ahora de Caperucita?

5.Les ha pasado en la vida que en una situacion hayan pensado de una
manera y despues de haber escuchado el punto de vista de la otra
persona hayan cambiado de opinion?



COMO ROMPER CON LOS ESTEREOTIPOS?

. Por conocimiento del otro. Esto lo individualiza, ya no forma parte
de un grupo.

. Por medio de la construccion de confianza y la comunicacion
abierta y honesta

. Generando empatia a partir de vivencias, emociones, rasgos
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Ejercicio 6: LA DISCRIMINACION SIEMPRE ES NEGATIVA
PARA LA SOCIEDAD?

Querer casarse exclusivamente con alguien de nuestro

mismo grupo étnico o cultural es discriminacion? Es
negativo para la sociedad?

a) Un indigena decide casarse con alguien de su mismo
grupo étnico para preservar su cultura

b) Un fanatico de la supremacia blanca quiere casarse con
una mujer de su mismo grupo



Caso a) trata de mantener una cultura amenazada
Caso b) trata de preservar el poder de un grupo mayoritario

La discriminacion puede tener un valor neutro, y puede no
ser danina para la sociedad.

Discriminador no prejuicioso: hace elecciones (étnicas) pero
no motivado por actitudes negativas (como en el caso a((

No discriminador prejuicioso: alguien que tiene prejuicios
pero no actua conforme a ellos

HASTA QUE PUNTO SOMOS NOSOTROS MISMOS
PERSONAS PREJUICIOSAS PERO NO DISCRIMINAMOS?



Habilidades

grupales



ll. Cooperacion

® Diferencias entre logica de “suma cero” y légica “gana-
gana’

® Lodgicas llevan a estrategias distintas: competencia vs.
cooperacion

Competencia lleva a la perdida de oportunidade




ll1l. Creatividad

® Facultad que se desarolla

® Estimula a socios a abrir la mente para pensar ideas nuevas y
distintas

® Ayuda a trascender la miopia de los momentos de tension (dificil
pensar en los momentos bajo presion- pensamiento tactico vs.
estratégico( , )




V. Consenso




NIVELES DE CONSENSO

1."Estoy totalmente de acuerdo con la decision. Estoy
satisfecho de que la decision haya sido aceptada por todo
el grupo”.

*.2Creo gue la decision es aceptable”

“ . 3Puedo vivir con esa decision”

" .4No estoy totalmente de acuerdo, pero no obstaculizare
la decision y voy a apoyarla”

“ .5No0 estoy de acuerdo y me gustaria impedir que fuera
aprobada’

* .6Creo que no hay unidad en este grupo. No hemos
alcanzado la meta del consenso, al menos por ahora”



Fase 3
Generacion de
CONSensos

® Elemento principal de los procesos de diplomacia ciudadana
® Métodos segun nivel del conflicto:
® a. nivel micro: mediacion interpersonal

e ~b. nivel medio: mediacion comunal (Ho'o Ponopono: “poner las cosas
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® CUAL ES SU POSICION?

Se intenta responder sobre el QUE del conflicto. Qué
posiciones tiene su grupo, sus naciones?

Foco en las posiciones.

Las partes tienen listos argumentos

~ Momento catartico




POR QUE TIENE ESTA POSICION?

Se descubren las necesidades, intereses y motivaciones
subyacentes (exploracion mas alla de la punta del iceberg(

Se aplican herramientas anteriores y trabajo de reflexion en grupo
para que los socios puedan trascender sus posiciones iniciales y
expresar los obstaculos, miedos, amenazas que los llevan a adoptar
las posiciones enunciadas en la fase anterior.

Una vez que salen a la luz los intereses, se resaltan los elementos
compartidos y sobre eso se trabaja en la siguiente etapa del
Proceso



COMO SOLUCIONAR LAS NECESIDADES?
Foco en COMO solucionar el conflicto
Generacion de ideas :

a. creatividad (cantidad) Lluvia de ideas “El cielo es el
limite”

b. pensamiento critico (calidad) clasificacion e intercambio
sobre ideas

C. busqueda de consenso



Fase 4
Re-entrada o Accion

® Hace al proceso sostenible y sustentable
® Se transforma lo acordado en realidad

®  Permite evaluar el éxito de la iniciativa

® Disefio de planes INTERNO y EXTERNO
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Fase 5
Implementacion




