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- COMD HABLARPARA ENTENDERSE



JACINTO, NO ME
DIGAS QUE ESTE

INSTANTE MAGICO NO
TE INVITA A DECIRME
ALEO BONITO ...

7 https://youtu.be/fGIBA5zb2yU

ESCUCHA ACTIVA

B |



https://youtu.be/fGJBA5zb2yU
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[EST ESCUCHA
-~
[EST VIOLENCIA
=18




PUESIA EN ESCENA

>

Felicitar a las
partes

Priorizar interés
compartido

Preparacién

emacional

Espauo fsico

Acentuar puntos
en comn

CC




ATENCION A LAS SENALES

Recoger alqo agradable de [a ofra persona
sefiales de incoherencia de la comunicacion

-negaciones {no, ninquno, nada)
~generalizaciones (todo, eternamente, siempre)
-ambiguedades (algo, poco, mucho)

-no dejar que usen sustantivaciones, nominaciones o
cosificaciones



https://www.mundoasperger.com/2018/06/de-verdad-es-util-el-semaforo-de-las.html
https://creativecommons.org/licenses/by/3.0/

(

COMUNICAR SIN

JLPABILIZAR

<

Mensajes TU

Los informes no han sido

entregados...

Mensajes YO

Yo me siento bien
cuando tengo los
informes.




- .,
A TRABAJAR EL MENSAJE EN 10 0. ot

(® [Necesipapes]
@  [peTicion

@&m&hui%uei

2. 3. 4.

Cuando veo... me siento... porque Estas de acuerdo
necesito... en ...
... molesto ... respeto. ... evitar mirar el movil

durante la reunion?




PONERSE EN

LOS ZAPATOS
DEL OTRO,

NO ES PONERSE

LOS ZAPATOS

K

MIRADA 3600




MAPA DE EMPATIA

;QUE PIENSA
Y SIENTE?

iQUE OYE? i{QUE VE?

2

;QUE DICE
Y HACE?

Koadres/ madres

“tutor/a

—alumno/a
—orientador/a




tL SILENCIO COMUNICA

o s posible no comunicar

' la interaccion, toda conducta
€S Mensaje

Il

. I\
No existe la "no conducta

=

Atencion al lenguaje no verba

Silencio.




TENGO UNA PREGUNTA f

NO ESCUCHES PARA
QNTESTAR




s ; LSO DEL
' IARA QU7

Puede culpabilizer = Se centra en el futuro

Pueden ser dificiles de contestar, conecta con
emociones y creencias

= So contra en las
conductas

dirve para hacer sugerencias = (onecta con la logica

de centra en pasado

= Lempls. — P qué Lienes anto engio con esta persona?
Por qué abandonaste a L famila? - (e te fleve @ abandonar a lu familla! ~ Forque me arruing s s
for gué no me lamaste! e pasi para que no lomases?

- dFara qué Lienes Lanto engio con esta persona!
Mo se para nada

|



= (BJETIVO: ABIERTAS: Que fa persona piense y se sitde

en el escenario del conflicto. Que se reconecte «
capacidad de resolver problemas

. OBU EHVO CERRADAS: S10°NO. La persona no tiene que pensar.

« EMPIEZAN POR ¢Ha..?eHizo . ?¢Podrfa.f
Yfue capaz de..!

Wande. %luando..7
= SE USAN: ENCADENADAS, en caucus y conjunta 5
= HIRVEN PARA- pasar al futuro: no pueden cambiar e

nasado, si construir futuro,

= £ JEMPLOY: ¢ Quien mas ha resultado atectado por ello? _ |
LLémo respondieron? lué necesita que ocurra ahora’ o EJEMPLOY: ¢le qusta viajar en avion?
JLudndo serfa el momento ideal para hacerlo!

= tl que prequnta obtiene poca informacion.

« b USAN: en caucus y conjuntas.

= Pueden dificultar entender el contexto o
s puntos de vista de un situacion.

N




OIRVEN para: Nos ayudan a dar un valor afiadido: profesional o personal

Fuera criticas y Juicios

FJEMPLOS: eNo entiendes que tarde o temprano tus hijos tendran que
conocer a tu nueva pareja’

Ulué podrias hacer para que el proceso de presentacion sea constructivo w

para todos ellos!

N



PREGONTAS CIRCULARES f@)\
OIRVEN: para desanclar a las partes de sus posiciones PLIOAR r‘

Les sitdan momentaneamente en la postura del otro, / \
cuestiona su propia perspectiva DECIP CENTIP
£JEMPLOS: \ /

dcomo crees que se sienten los vecinos cuando tu hijo aparca en su
2003 reservada! v crees que dirin cuando le vean hacer eso!

N



PREGUNTAS ESTRATEGICAS

JIRVEN para: faci
PARA EMPEZAR EL

itar cada momento dentro del proceso de mediacion

DIALOGO:

ULudles van a ser los asuntos principales que quiere frafar en esta sesion/ cudl espera que sea el resultado de fa

mediacion’

ACLARATURIAD: concretar o especiticar las respuestas

lgué quiere decir cuando dice hubo algin empujion 7 Lué significa siempre farde 7
PRRARECOPIEAR INFORMACION: para establecer hechos u opiniones

la quien mds de la organizacion I ha afectado este conflicto? thace cuanto que biene este problema?

|




ntroducir nuevas posibilidades @ @ @

e cree que pasaria si..7 dLudles serian os efectos positivos y negativos de hacer eso!

- buscan saber mds de por qué una persona se aferra a una posicion

Uué I induce a pensar que deberia ser asi7 {Lomo imagina que se resolverd el problema?
Unos puede contar como es su frabajo en una semana normal’

sugieren una idea claveen el tema conflictivo

Lonsiderando que estan en un punto muerts, ¢han pensado en pedir consejo legal o financiero sobre fg
cuestion! lle ayudaria si escribiera en la pizarra una lista de cosas que a olras personas les ha ayudado!

N
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- animar @ nuevos razonamientos

Lgué olras fdeas tiene para tratar este problema? lquién més de la comunidad puede ayudarles!

- para expresar ideas, sobre todo cuando una es menos participativa

Lgué piensa usted de eso! dSera dtil hacer un descanso y que cada uno de ustedes escriba propuestas parg
ayudar 3/ otro a ver su punto de vista!




- ayudan a llegar a los asuntos previstos S @ £

deomo se relaciona lo que nos estd confando ahora con lo que estamos fratando? dles parece bien que estemos
analizando un nuevo tema en vez de lo que teniamos previsto!

-animan a realizar andlisis coste-beneficio entre distintas opciones

leud! de esas opciones I parece mds acertada’ deudl serian los costes y beneficios para cada uno de vosolros con
cada alternativa!




PREGUNTAS PISTAY: ayudan a entender lo que estd detras de una cuestion

Uhasts que punto esto supondiia un problema para usted?
PREGUNTAS DE CLAUSURA: animan a tomar decision y acabar proceso

Loreen ambas partes que hemos tralad tods lbs puntos principales? Lgué habra sucedido s7 se hubiera doch
Permiso pard hablar!




K PREGUNTA

MILAGRO

Nuestra mision en la pregunta
milagro, hacerles ver si: {Hay
algo externo que te impide
conseguir lo que quieres o eres
tu quien esta poniendo limites
para avanzar?

¢.,como seria tu vida cuando esta situacion se encuentre resuelta?




RACIAS!

gloria calderon@procumediaes

nuria calvo@procumedia s

WWw.procumedia.es
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