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DERECHOSDE AUTOR

El material impreso que se usara como parte del entrenamiento se localiza a final
de estaguiadel instructor. Cuando usted adquiere |os derechos para la presentacion
de Dialogo — jAhora estamos hablando!, Quality Media Resources, Inc. (QMR)
le otorga el permiso para hacer cuantas copias necesite de este manual, incluyendo
las paginas del material impreso, para las necesidades internas de su organizacion.
Esta licencia incluye las paginas que se indican que tienen los derechos de autor
por Viewpoint Learning, Inc.

Por favor tome nota: Esilegal hacer copias parciales o totales de los videos o0
DVDs en cualquier formato, para cualquier uso sin € consentimiento por
escrito de QMR.

Se pueden adquirir de QMR los derechos de proyeccion si desea pasar 10s
programas por computadora o por una red de proyeccion. Si tiene cualquier
pregunta acerca del uso de estos materiales o le gustaria adquirir los derechos de
proyeccion o copias adicionales de los programas, por favor pongase en contacto
con su distribuidor o con QMR.

Muchas gracias.

OMR &

The Respectful Workplace Company,,
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El dialogo

iAhore #stamos hablandgl!
UNASPALABRAS

Mi hermano, Steve Rosell, pasa gran parte de su tiempo vigjando arededor del mundo disefiando
e instruyendo acerca de los procesos grupales del uso del DIALOGO. Hace esto para gobiernos y
corporaciones, trabgjando con grupos grandes y pequefios. Asi que cuando me propuso laideade
crear un recurso de entrenamiento, que pudiera estar disponible para cualquier organizacion que
quisiera ayudar a sus colaboradores a comunicarse mejor utilizando el DIALOGO, me intrigd. Una
peguefia investigacion determind que no existia un paguete de entrenamiento en formato
multimedia acerca del DIALOGO. Entrevistando a los clientes de QMR encontramos un gran
interés en un programa (0 una serie de programas) de este tema.

Asi que aqui estamos.

EL DIALOGO ha existido por siglos. Los antiguos griegos lo practicaban. Las familias exitosas |o
utilizan todo €l tiempo. Asi como los gobiernos, negocios, gjércitos y otros grupos de personas
gue necesitan comprenderse mejor. El DIALOGO es e modo como usted se comunica cuando
tiene problemas para comunicarse. ¢Quién no ha estado mas de una vez en esa situacion?

Normamente no pensamos mucho en cémo nos comunicamos. En la mayoria de los casos
simplemente abrimos la boca y esperamos que las pal abras adecuadas salgan. Algunas veces es
asi .

Sin embargo, €l lugar de trabajo ha cambiado drasticamente en las Ultimas décadas. La mujer ha
ocupado puestos en donde tradicionalmente no era bienvenida. Personas de diferente raza,
religion o grupo étnico, que escasamente interactuaban en € pasado, ahora trabajan lado a lado.
Se ven més homosexuales en el trabgjo. Las leyes en contra de la discriminacién han abierto las
puertas para muchos. Enormes poblaciones han emigrado alrededor del mundo. Son comunes los
equipos funcionales cruzados y la colaboracion inter — organizacional. Cada uno de nosotros ha
tenido que comunicarse con un rango mas amplio y diverso de personas. Esas personas no
siempre hacen, ven o se expresan del mismo modo que ustedes |o hacen. ES muy sencillo tener
mal as interpretaciones, sospechar, estéreo tipificar, 0 esconder nuestras suposiciones para poner
color a nuestras relaciones. Los resultados con frecuencia son negativos y a veces resultan
desastrosos para los equipos que estan tratando de trabajar juntos de modo productivo.

Lo que funcionaba antes tal vez ya no es suficiente. Tendremos que expandir nuestras

habilidades de comunicacion para hacernos entender y estar seguros que comprendemos. Alli es
donde entra el DIALOGO.

© Quality Media Resources, Inc. 5



El didlogo — jAhora estamos hablando! Es una serie de cuatro programas. El programa 1,
Comunicandose en un mundo diverso, es € moédulo de resumen. Aqui exploramos las
habilidades y reglas fundamentales del DIALOGO. Los programas 2, 3 y 4 presentan sesiones
reales de DIALOGOS que abordan temas de indole cultural, de género y generacionales
respectivamente. Estos demuestran cdmo un DIALOGO puede funcionar y modela las reglas
basicas que se necesita seguir. Cada programa se puede tomar de modo independiente, o
presentarse en combinacion con otros modul os.

Las actividades en esta guia, junto con los videos, le ayudardn a trabajar profundamente y a
practicar las habilidades del DIALOGO. Quiero agradecer a Viewpoint Learning por su ayuda en
el desarrollo de estaguiay de todo el proyecto El didlogo - jAhora estamos hablando!.

EL DIALOGO no es una forma natural de comunicacion. Cuando nos sentimos amenazados 0 en
un conflicto, los humanos tendemos a defender nuestras posiciones o ideas y resistir explorar
otras opciones. Ver las cosas desde €l punto de vista de aquellos en los que no confiamos puede
no ser comodo. Develar las suposiciones escondidas puede ser vergonzoso.

Y sin embargo es exactamente es esos momentos cuando mas necesitamos confiar, respetar y
comprendernos mutuamente s gqueremos superar nuestras diferencias y encontrar rutas
productivas para la colaboracion eficaz. Si queremos que nuestros equipos funcionen, debemos
aprender como superar diferencias ain fundamentales y encontrar una base comin. Tenemos que
descubrir que tenemos mas cosas en comun de aquellas que nos separan. Debemos dejar a un
lado las creencias que hacen que sea imposible una buena relacién de trabajo.

En resumen, necesitamos del DIALOGO.
Es mi esperanza gue esta serie ayudara a usted y a sus colegas a desarrollar herramientas de

comunicacion que encontrara Utiles para €l resto de su vida — tanto en el trabajo como en sus
deméas retos de comunicacion.

Vs jt

Escritor / Productor
Presidente, QMR
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El Dialogo

;‘.

Ahora astamos hablando!

MATERIALES QUE NECESITARA:

Antes de iniciar la capacitacion, asegurese de tener |os siguientes articul os listos para su uso:
- Unrotafolio o pizarron blanco y marcadores
- Copias de todo el material impreso que piensa distribuir
- El (los) videos de o DVD Dialogo — jAhor a estamos hablando!
- Un sistema para la presentacion de las diapositivas de PowerPoint, si piensa utilizarlas.

EJERCICIO ANTESDE VER EL VIDEO (15MINUTOS):

El gercicio inicial esta disefiado para permitir que los miembros del grupo experimenten la
diferenciaentre el “DIALOGO” y €l debate.

Antesdever € video:

Designe a tres miembros del grupo para discutir un tema que sea importante para su
organizacion o comunidad. Sondee al grupo para que surja un tema adecuado (o presente
el suyo). Pida a grupo que defina tres posiciones probables en el tema. Anotelos en €l
rota folio o pizarron blanco. Asigne a cada uno de los tres voluntarios una posicion en
este asunto (si es posible, seria megor si los voluntarios toman una posicion de la que
estén convencidos).

Diga a los tres voluntarios que tienen cinco minutos para discutir e asunto. Evite
utilizar las palabras “DIALOGO” 0 “Debate.” Permita que la discusion se mueva en
cualquier direccion que elijan los participantes, no trate de dirigirlos o imponer las reglas
del DIALOGO. El punto aqui no es practicar las habilidades del DIALOGO, sino tener una
experiencia compartida en el tipo de discusion / debate gue normal mente ocurre.

Después de cinco minutos, pida a los participantes que concluyan la discusion.

Una vez que haya cerrado la discusion, haga que los demas integrantes del grupo
describan s sintieron que la interaccion que acaban de observar cambid sus puntos de
vista o la de los participantes directos en el tema. Pida que describan la interaccion. ¢Fue
un debate? ¢Una negociacion? ¢COmo se trataron las personas? ¢Cémo se sintieron?
Pida al grupo que discuta por qué creen que las personas se aferraban a sus puntos de
vista cuando estaban en un conflicto o en un debate. Anote |os puntos que se tocaron en
el rotafolio o pizarrén blanco.

Usted retomara esta discusion al final de la sesion.

© Quality Media Resources, Inc. 7



NOTAS
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PROGRAMA 1-—

COMUNICANDOSE EN UN MUNDO DIVERSO

VEA EL PROGRAMA 1:

COMUNICANDONOSEN UN MUNDO DISTNTO.

Haga que | os participantes vean €l video “ Comunicandose en un
mundo diverso” en sutotalidad. Si esposible, pase el video sin

interrupciones o distracciones.

PREGUNTASPARA DISCUSION GRUPAL

Discuta las siguientes preguntas con todo el grupo. Escriba los puntos

clave que propongan los participantes en el pizarrén blanco o rota

folio. Mas delante de esta guia se encuentra material impreso de estas

preguntas.

PREGUNTAS PARA
DISCUSION

NOTASDEL INSTRUCTOR

1. ¢Con qué clase de personas
encuentran mas dificil
comunicarse? ¢Cuales creen que
son las barreras, tanto de su parte
como de ladeé€llos, para
comunicarse con esas personas?

Fomente que |os participantes
traigan a la superficie sus
propios g emplos, parecidos a
los personajes al principio del
video.

2. ¢Cudles serian los beneficios
del DIALOGO Para su
organizacion? ¢Y paralos
individuos en su grupo?

- Construir la confianza

- El entendimiento mutuo

- El respeto

- Asentar un terreno comdn
para el entendimientoy la
participacion para la toma
de decision posterior

3. ¢Por qué esimportante
suspender temporalmente los
rangos en un DIALOGO? ¢De qué
modo impactaria el DIALOGO Si o
se suspendiera el rango?

Poca probabilidad de obtener
participacion total y apertura de
las suposiciones escondidas.

© Quality Media Resources, Inc.

25 Minutos

30-45 Minutos

REPASE EL
MATERIAL/
DIAPOSITIVA I V:
ALGUNOS
BENEFICIOS DEL
DIALOGO

REPASE EL MATERIAL/
DIAPOSITIVA V: DEJAR
EL RANGOY LA TOMA
DE DECISIONESEN LA
ENTRADA



REPASE EL
MATERIAL/
DIAPOSITIVA III:
ESCUCHAR CON
EMPATIA

REPASE EL
MATERIAL /
DIAPOSITIVA VI:
DEVELANDO LAS
SUPOSICIONES
ESCONDIDAS
(ICEBERG)

10

PREGUNTAS PARA
DISCUSION

NOTASDEL INSTRUCTOR

4. ¢Cudles son algunas
situaciones o circunstancias que
seriamejor negociar, debatir o
presentar? ¢De qué modo esas
discusiones son diferentes de un
DIALOGO?

Comprender en dénde es Util €
DIALOGO, dénde puede ayudar a
definir en dénde no seria Util, por
gjemplo: cuando serequiere una
decision rapida.
Ejemplos:
La negociacion de un contrato
Larevision del presupuesto
La aprobacion de un proyecto
El lanzamiento de un nuevo
producto

5. Cuando Dani€l ledicea
Rebeca“Déame tratar de
decirtelo mas despacio,
Rebeca,:Mas rapido, mejor, mas
barato, dos detres’ ¢Pareceria
gue ella empieza a comprender o
aestar de acuerdo con los
verdaderos asuntos que
preocupan a Daniel ? Cuando
Rebeca responde que los errores
son un asunto de control de
calidad y no de latecnologia,
que “ ustedes solo necesitan
hacer su trabgjo
adecuadamente,” sestaella
entendiendo &l proceso del
trabajo de Daniel?

Tanto Daniel como Rebeca estan
creando una situacion de
confrontacion con su tono de voz.
Ambos estan tratando de anotar
puntos “ descalificando” |la
posicién, habilidades o
conocimiento del otro.

6. ¢ Cud eslaclavedela
“suposicion escondida’ de
Daniel?

Daniel siente que la a direccién
no leimporta el proceso o los
resultados, solo obtener méas por
menos.

7. ¢ Cud eslaclavedela
“suposicion escondida’ de
Rebeca?

Rebeca cree que Daniel en
realidad no tiene respeto por sus
habilidades, que Daniel la
desprecia. Ella sospecha que las
actitudes de Daniel estan
motivadas por €l racismo o que se
basan en creencias sexistas.

© Quality Media Resources, Inc.




PREGUNTAS PARA NOTASDEL INSTRUCTOR

DISCUSION

8. ¢De qué modo develar estas Traer ala superficielas
suposiciones ayuda tanto a Suposi ciones permite que las
Daniel como a Rebeca? personas dejen de hablar por

encima del otro (o pretendan que
estan preocupados acerca de algo
cuando su preocupacion real es
acerca de otro asunto mas
fundamental) y que aborden los
asuntos reales escondidos bajo la
superficie que estéan ocasionando
el problema. A corto plazo puede
ser mas dificil, pero paga muchos
mas dividendos a largo plazo. En
este caso, Daniel se da cuenta de
la suposicion que tiene Rebeca de
gue é piensa que ella estonta
debido a su raza, edad y género;
y Rebeca se da cuenta que lo que
esta abajo de la aparente
arrogancia de Daniel esla
suposicion de que aella
simplemente no le importa ni su
departamento ni sUS procesos.

REPASE LAS SEISREGLASBASICASDEL DIALOGO

(MATERIAL |) 15 minutos

Repase cada una de las “Seis reglas basicas del DIALOGO".
Pregunte a los participantes porqué creen gue cada regla puede ser
importante cuando las personas estan tratando de comunicarse en
un medio ambiente en donde ha imperado la desconfianza, los
conflictos o algun otro tipo de rotura en la comunicacion eficaz.
Anote las respuestas en €l rota folio o pizarrén blanco. Asegurese
gue todos en el grupo comprenden lo que son las seis reglas y por
gué son importantes para un DIALOGO.

Pida a los miembros del grupo que discutan cémo las seis reglas

basicas del DIALOGO pudieron haber cambiado €l Ejercicio antes de

ver € video que realizaron al iniciar la sesion. ¢Qué tanto esa

discusion permitio que las suposiciones escondidas o |as posiciones

cargadas de emocion sdlieran a la superficie? ¢Se construyé confianza o un mejor
entendimiento entre los participantes? ¢Se encontrd un “terreno comun”? Pregunte a los tres
participantes originales qué hubieran hecho o dicho diferente si hubieran discutido el mismo
tema como un DIALOGO?

© Quality Media Resources, Inc. 11



10 minutos

12

DIRIJA UNA DISCUSION GRUPAL PUNTO POR PUNTO DE
L ASDIFERENCIASENTRE EL DEBATE Y EL DIALOGO
(MATERIAL 11)

Invite a los participantes a dar ejemplos, sacados ya sea del debate
grupal inicial o del video, que ilustren cada una de las marcas de
contraste entre Debate 0 Defensa contra DIALOGO. Por gemplo,
haga que citen gjemplos en donde el objetivo de un participante era
buscar las debilidades de la otra posicion ... 0 buscar un terreno en
comun. Pase 5 — 10 minutos solicitando y discutiendo los
gemplos que ilustran esos conceptos. Haga unan lista de los
puntos como vayan surgiendo en € pizarrdn blanco o rotafolio.

La sesiéon de entrenamiento habra durado de 60 a 90 minutos
hasta este momento.

Usted puede continuar con otro modulo del programa Dialogo
— jAhora estamos hablando!, o utilizar los egercicios
suplementarios de 20 6 30 minutos que se encuentran en el
Apéndice A para que su grupo se enfoque especificamente en
las habilidades del DiIALOGO adecuadas a su situacion. Para un
entrenamiento adicional s el tiempo se lo permite, lleve a cabo
estos g er cicios en pequefios grupos o par g as, segun seindica.

También debe permitir de 45 a 60 minutos para €l gercicio
final en el Apéndice B, al completar el entrenamiento.

Una vez que ha completado su sesion de entrenamiento,
agradezca a los participantes su tiempo y animelos a que
practiquen e DIALOGO en su trabajo y en su ambiente personal
cuando se enfrenten con situaciones en donde no han
funcionado otros modos de comunicacién. Repase €l “ Apéndice
C: Asignacion delatarea” s tienelaintencion de proporcionar
un seguimiento de refuerzo del curso (esto es muy
recomendable). Fije una fecha o un proceso por medio del cual
se puedan compartir con €l resto del grupo los resultados de la
tarea.

© Quality Media Resources, Inc.



APENDICE A: EJERCICIOSSUPLEMENTARIOS

EL SIGUIENTE GRUPO DE EJERCICIOS SE PUEDE
UTILIZAR EN COMBINACION CON CUALQUIERA DE LOS
CUATRO PROGRAMAS DE LA SERIE. SU PROPOSITO ES
DAR A LOS PARTICIPANTES EL ENTRENAMIENTO Y LA
PRACTICA NECESARIOS PARA TRABAJAR Y
COMPRENDER LAS REGLAS DEL DIALOGO.

LAS VERSIONES DEL MATERIAL IMPRESO DE LOS
EJERCICIOS  GRUPALES  SE ENCUENTRAN A
CONTINUACION DE ESTAS INSTRUCCIONES PARA EL
FACILITADOR.

Ejercicio Grupal |: Como superando los obstacul os
para € didlogo

Repase € material / pantallal: Las seisreglas basicas del
DiALoGO

Dividaa grupo en equipos de 3 6 4 personas cada uno.

Instruya a cada equipo a identificar una regla del DIALOGO que
parezca mas dificil de lograr en su grupo de trabajo o comunidad. Por
gemplo, puede ser suspender €l rango, o postergar la toma de
decisiones. Haga que cada equipo pase de 15 a 20 minutos
discutiendo como €ellos y sus asociados pueden solucionar este
problema.

Haga que todos los equipos reporten a resto del grupo los obstacul os
gue han identificado y las soluciones que proponen. Anote |os puntos
clave en el rotafolio o pizarron blanco.

© Quality Media Resources, Inc.
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14

30 minutos

Ejercicio Grupal I1: Cbmo escuchar con empatia y

hacer preguntas aclar ador as

Repase el material / pantallalll: Escuchar con empatia

Divida al grupo en pargjas, cada uno trabajando de modo individual
durante 15 6 20 minutos.

Instruya a uno de los participantes en cada pareja que describa a la
otra persona un evento o decisién importante en la cual crea
firmemente.

La segunda persona parafraseara la historia, describiendo tanto la
historia como los sentimiento que tuvo su pargjaa respecto.

La segunda persona repetira y revisara lo que observo hasta que la
primer persona lo acepte como exacta. Después de cada revision, se
permite que la segunda persona haga preguntas aclaradoras alas que
debe responder |a primer persona.

A continuacioén, haga que los dos participantes se cambien de papel y
repitan e gercicio, utilizando una experiencia importante para la
segunda persona.

L os participantes deben reportar a taller o que sucedio, por g emplo:
- ¢Cuantas repeticiones hubo gue hacer en cada caso?
- ¢Cudles preguntas aclaradoras fueron més Utiles para desarrollar
el entendimiento?
- ¢Qué barreras hubo para desarrollar ese entendimiento?

© Quality Media Resources, Inc.




Ejercicio Grupal I11: Como suspender latomade
decisiones

Repase el material / pantallaV: Dgar e rangoy latomade
decisiones en la entrada.

Divida a la clase en peguefios grupos de 3 6 5 participantes, cada uno
trabajando individualmente durante 10 6 15 minutos.

Instruya a los grupos a identificar lo que se hizo en e video para
separar el didogo de latomade decisionesy s ese enfoque funcionara
en su organizacion.

Haga que los participantes identifiquen uno o dos pasos practicos que
se pueden tomar para separar al DIALOGO de la toma de decisiones en
su organizacion. Animelos a que piensen en opciones mas aléa de las
sugerencias gue se ofrecen en el material impreso “Dejar € rango y la
toma de decisiones en la entrada’.

Haga que cada grupo reporte sus conclusiones a taller durante una
discusién grupal de diez minutos.

Ejercicio Grupal 1V:
Cara acaraen contra del dialogo electr 6nico

Pregunte al grupo si cree que es posible tener un DIALOGO a través de
la comunicacion “electrénica’, como es latele conferencia o €l correo
electronico, o incluso a través de memorandums impresos. Este
gercicio es particularmente Util s su organizacion se enfoca
fuertemente en €l correo electrénico o las tele conferencias.

Discuta qué aspectos especificos del DIALOGO se entorpecerian 0 se
perderian por la falta de una interaccion cara a cara. ¢Puede otro tipo
de discusiones, como la negociacion, llevarse a cabo sin una
interaccion cara a cara?

Pida a los participantes que cuenten los pormenores de algunas
“discusiones’ que tuvieron electrénicamente ya sea en su trabajo o en
su vida personal, en donde el resultado se hubiera beneficiado con €l
proceso de DIALOGO.

© Quality Media Resources, Inc.
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APENDICE B: EJERCICIO FINAL
(45-60 MINUTOS)

ESTE EJERCICIO PROPORCIONA A LOS PARTICIPANTES UNA OPORTUNIDAD
TANTO PARA PARTICIPAR COMO PARA OBSERVAR UN DIALOGO. SE
RECOMIENDA QUE SE DE UN PEQUENO DESCANSO ANTES DE INICIAR.

Repase las seisreglas basicas del DIALOGO (MATERIAL / Diapositival).

Divida el taller en dos grupos. Uno llevara a cabo un “DIALOGO” de 5 a 10 minutos de duracion
en un tema que es importante para su organizacion o comunidad, mientras que €l otro grupo los
observard. El grupo puede decidir el tema o €l instructor puede seleccionar antes uno.

Antes de comenzar €l DIALOGO, designe a cada miembro del grupo de observadores € titulo de
“monitor oficial” paralasesion. Cada monitor sera responsable de anotar cualquier violacion a,
o implementacion particularmente eficaz de UNA de las seis reglas basicas del DIALOGO. Por
giemplo, s alguien hace preguntas aclaradoras, el monitor responsable de computar esa ruta hara
una nota por escrito. Si alguien no escucha con empatia, eso también debera ser anotado por €l
monitor responsable. Los monitores deberan mantener sus anotaciones en privado, guardando
sus comentarios acerca del proceso hastael final del gjercicio.

Asegurese que €l grupo de DIALOGO presente muchos puntos de vistay perspectivas diferentes.
Si es necesario, asigne una perspectiva particular en el DIALOGO alos diferentes participantes.

Concluya cada DIALOGO después de cinco o diez minutos. Al final de cada sesidon de DIALOGO
los “monitores de la regla’ deberan presentar sus notas de lo que han monitoreado. Los
participantes y los demas observadores del DIALOGO deberan pasar cinco o diez minutos
discutiendo esas notas 'y cdmo el seguir (0 no haber seguido) las reglas del DIALOGO pudo haber
afectado € curso de la discusion. Esta evaluacion es en si misma otro DIALOGO, asi que € punto
no es ganar o encontrar el mayor nimero de violaciones, sino comprender por qué diferentes
monitores pueden haber visto las cosas de diferente modo y o que podemos aprender de ésto. El
instructor se asegurard que haya un analisis posterior a las seis reglas béasicas del DIALOGO,
sefialando cuando estas reglas se ignoraron.

Haga que el segundo grupo (el de los monitores) lleve a cabo un DIALOGO de un tema diferente,
con e primer grupo ahora siendo los monitores, cada uno responsable de poner particular
atencién en unaregla especifica. Siga el procedimiento anterior y continude hasta que todos hayan
tenido una oportunidad de participar activamente en este gercicio, tanto en € pape de
participante en el DIALOGO como en e de monitor.

Si usted esta trabgjando con un grupo muy grande, incremente el nimero de participantes en
cada DIALOGO, haga que méas de una persona actie como monitor de una regla durante cada
DIALOGO, O separe a todo el taler en dos o tres grupos més pequefios que trabajen
simultaneamente.
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APENDICE C: ASIGNACION DE LA TAREA

Anime alos participantes a probar el DIALOGO en su trabajo o vida personal.

Haga que inicien un DIALOGO con sus colegas, con los miembros de su familia, con otros
participantes en una organizacion comunitaria, etcétera. Recuerde a los participantes que un
DIALOGO puede ser informal siempre gque se sigan |as seis reglas basicas del DIALOGO.

Haga que | os participantes reporten sus éxitos a practicar los principios del DIALOGO, y si fueron
capaces de alcanzar un mejor entendimiento, confianza o respecto a través de este proceso. Los
participantes deben anotar y reportar 1o que hicieron, lo que parecié funcionar bien y por qué, lo
que parecié no funcionar, las barreras que tuvieron y las lecciones que aprendieron en como
hacerlo mejor la préxima vez.

Sea claro en € reporte 0 proceso de seguimiento. Esto se puede hacer en una sesion grupal
adicional o utilizando alguna otra herramienta de comunicacion (correo interno, e-mail, etcétera).
L e recomendamos que tenga alguin tipo de sesion de seguimiento después de 1 a 3 semanas para
reforzar el entrenamiento y proporcionar guia.
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DISCUSION GRUPAL Y MATERIALESPARA EL EJERCICIO
GRUPAL

18

Los materiales de la A a la G son copias para los participantes de las
preguntas para discusion y de los gjercicios grupales incluidos en esta Guia
del instructor. Puede elegir distribuirlos a los participantes, o basarse
Unicamente en instrucciones y preguntas verbales.

Los materialesdel | a VI son Utiles para discutir |0os puntos més importantes
gue surgen en la serie Didlogo — jAhora estamos hablando!, y estan
disponibles tanto para su distribucion en material impreso, como en
diapositivas de PowerPoint. Usted encontrara referencias alos materiales| a
VI a lado de las preguntas para discusion y gjercicios en toda esta Guia del

instructor.
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I nstrucciones para los participantes (Material A)

Ejercicio Grupal 1: Como superar los obstaculos para & dialogo

|dentifique la regla del DIALOGO que parece ser mas dificil de obtener
en su grupo de trabgjo o comunidad. Por gemplo, puede ser suspender €l
rango o aplazar la toma de decisiones. Pase de cinco a diez minutos
discutiendo cdmo usted y sus asociados podrian superar este problema.

Su equipo debe estar preparado para reportar a grupo cua regla del
Didogo selecciond y qué estrategias discutieron para la meor
implementacion de esa regla cuando se esta llevando a cabo un
DIALOGO en su organizacion.

© Viewpoint Learning Inc. 19
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Instrucciones para los participantes (Material B)

Ejercicio Grupal I1: Como escuchar con empatia y hacer preguntas
aclarador as

A ustedes se les ha dividido en pargas para este gercicio de 10-15
minutos.

Describa a su pargja un evento o decision importante en la cual crea
firmemente.

Su pargja repetira la historia, describiendo tanto la historia como los
sentimientos que tuvo usted al respecto.

Permita que su paregja repita y revise su descripcion hasta que usted
acepte que es exacta. Después de cada revision, se permite que su pargja
le haga preguntas aclaradoras a las cuales usted debe contestar sin
ponerse ala defensivatanto como le sea posible.

A continuacion, cambie los papeles con su pargja y repita el gercicio,
utilizando una experiencia que sea significativa para la otra persona.

Debe estar preparado para reportar a resto del taller lo que sucedio, por
gemplo:

- ¢Cuantas repeticiones tuvieron en cada caso?

- ¢Qué preguntas aclaradoras fueron mas Utiles para desarrollar un
entendimiento?

- ¢Qué barreras encontraron para desarrollar ese entendimiento?

- ¢Sintidé que su pargja escuchd y comprendio su historia? ¢Qué le
hizo sentir asi?

20 © Viewpoint Learning Inc.
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Instrucciones para los participantes (Material C)

Ejercicio Grupal I11: Como suspender la toma de decisiones

Ustedes han sido separados en pequenos grupos para este gercicio de
10-15 minutos.

Identifique lo que se hizo en € video Didlogo — jAhora estamos
hablando! que acaban de ver para separar € DIALOGO y la toma de
decisionesy s ese enfoque funcionaria en su organizacion.

|dentifique uno o dos pasos practicos que se pueden tomar para separar
a DIALOGO de la toma de decisiones en su organizacion. Trate de
pensar en opciones mas ala de las sugerencias que se ofrecen en el
material “Dejar el rango y latoma de decisiones en laentrada’.

Esté preparado para reportar susideas al grupo.
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Preguntas para discusion grupal
Programa 1— Comunicandose en un mundo diver so
(Material D)

1. ¢ En general, con quién, encuentran ustedes més dificil comunicarse? ¢Cuales
creen ustedes que son las barreras para una comunicacion eficaz con estas personas,
las suyas o las de ellos?

2. ¢Cudles serian los beneficios del DIALOGO para su organizacion? ¢Paralos
individuos en su grupo?

3. ¢Por qué esimportante suspender el rango en un DIALOGO? ¢Qué pasariasi “€l
jefe sigue siendo €l jefe?” ¢COmo impactaria eso al DIALOGO?

4. ¢Cudles son algunas situaciones o circunstancias que estaria mejor que se llevaran
a cabo en una negociacion, en un debate 0 una presentacion? ¢De qué modo esas
discusiones se diferencian de un DIALOGO?

5. Cuando Dani€l le dice a Rebeca “ Déame tratar de decirtelo un poco mas
despacio, Rebeca,: mas répido, mejor, mas barato, dos detres’ ¢qué probabilidad
hay de que ella empiece a comprender 0 a estar de acuerdo en |las verdaderas cosas
gue preocupan a Daniel? Cuando Rebeca responde que |os errores son un asunto de
control de calidad y no de latecnologia, y que “ustedes solo necesitan hacer su
trabajo adecuadamente,” est4 ella comprendiendo el proceso del trabajo de Daniel?

6. ¢Cud eslaclave dela*“suposicion escondida’ de Daniel?

7. ¢Cud es clave de la“suposicion escondida’ de Rebeca?’

8. ¢Cémo ayudatanto a Daniel como a Rebeca develar esas suposiciones?
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MATERIAL |: LASSEISREGLASBASICASDEL DIALOGO

El proposito de un Dialogo es construir el entendimientoy el respeto, no poner
alosdemas“de nuestro lado” o que acepten nuestro punto de vista.

1. Seaabiertoy suspenda la critica— no menosprecie |os puntos de
vista de los demas.

2. Mantengaal DIALOGO Y |atoma de decisiones separados - €l
DIALOGO antecede alatoma de decisién, alanegociacion o ala
accion.

3. Hable por si mismo, no como un representante, y trate a todos los
participantes como sus iguales.

4. Escuche con empatia— haciendo saber que usted ha escuchado alos
deméasy que esta interesado.

5. Busque €l terreno comun — identificando |as areas en donde estén de
acuerdo.

6. Busguey devele las suposiciones escondidas — especialmente las
suyas.
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MATERIAL I1: DEFENSA / DEBATE CONTRA DIALOGO

Defensa / Debate

DIALOGO

Asumir que solo hay unarespuesta
correcta (y que usted latiene)

Asumir quelosdemastienen partede
larespuesta.

Combativo: tratar de probar queé otro
esta equivocado

Colaborador: tratar de encontrar un
entendimiento comun

Acerca de ganar

Acerca de encontrar un terreno
comun

Escuchar paraencontrar losfallosy
encontrar argumentos en contra

Escuchar para comprender y
encontrar las bases para un acuerdo

Defender sus suposiciones

Sacar alaluz sussuposiciones para
unainspeccion y discusion

Criticar € punto devistadelaotra
persona

Re-examinar todoslos puntos de vista

Defender nuestro punto devista en
contra delos demas

Admitir que el modo de pensar delos
demas puede ser mgjor que €l nuestro

Buscar lasdebilidadesy fallosen la
posicion de los demas

Buscar lasfortalezasy valor en la
posicion del otro

Buscar un resultado que esté de acuerdo
con su posicién

Descubrir nuevas posibilidadesy
oportunidades
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MATERIAL |11: ESCUCHAR CON EMPATIA

1. Tratar de ver las cosas desde la perspectiva del otro.

2. Reflgar lo que le han dicho los demés, mostrando que usted esta
escuchando y gque le importan sus preocupaci ones.

3. Hacer preguntas aclaratorias para ampliar su propio entendimiento y para
ayudar alos demés a que expresen sus pensamientos.

4. Buscar areas de terreno comun e identificar en donde usted encuentra
MeErito en sus posi Ciones.

5. Cuando sea persuadido de modificar sus posiciones, acepte |os cambios
con amabilidad y responsabilidad.
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MATERIAL |V: ALGUNOSBENEFICIOSDEL DIALOGO

» Disipaladesconfianza.

» Rompe | os estereotipos negativos, revelando la humanidad
comun de | os partici pantes.

» Transforma las transacciones impersonales en relaciones,
creando una comunidad.

» Hace alos participantes mas comprensivos con |os demas,
alin cuando estén en desacuerdo.

» Prepara el terreno paralatoma de decisiones en asuntos
cargados de emocion.

» Ayudaaconstruir puentes interculturalesy a aclarar
conflictos de valores.

» Incrementala cantidad de personas comprometidas en €l
proceso.

» Sacaarelucir lo megor delas personas en vez de |o peor.

» Creaun climade buenafe.
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MATERIAL V:
DEJAR EL RANGO Y LA TOMA DE DECISIONESEN LA ENTRADA

e EL DIALOGO requiere que se suspendan los rangos y se trate a todos los
participantes como iguales

e Latoma de decision requiere que se reintroduzcan los rangos para que aquellos
guetienen la autoridad puedan actuar

e Paraquefuncioneel DIALOGO, se deben suspender lasdistinciones derango

e Para que funcione la toma de decisiones, se deben respetar las distinciones de
rango

e Haga la transicién del biIALOGO a la toma de decisidén explicita. EI DIALOGO
antecede a latoma de decisiones

Ejemplos de técnicas que se usan algunas veces para ayudar a suspender €
rango y latoma de decisiones durante un DIALOGO:

v' Dgje en claro que las distincionesderango y la jerarquia normales para la
toma de decisiones se suspenden Unicamente de modo temporal, mientras
dura el piIALoGo (Ejem. La costumbre militar de pedir a un superior su
“permiso para hablar sinceramente”).

v' Conduzca €l didlogo en un lugar que sea claramente diferente (Ejem.
“fueradelaoficina’) de aquél que se utiliza para la toma de decisiones. La
vestimenta casual puede también significar que este no es “un negocio
como siempre.”

v" Utilice a un facilitador en vez de hacer que un individuo de mayor rango
“presida’ la sesion.

v Lleveacabo gercicios de cambiar papeleso formar equipos. Los
individuos con rango mas alto deben participar al mismo nivel que todos
los demas.

NOTA: Aquellos de més alto rango deben tomar lainiciativay poner el eemplo en € proceso
de suspender € rango y la toma de decisiones durante un DIALOGO.
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MATERIAL VI:

!!_ Si
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DEVELANDO LAS SUPOSICIONES ESCONDIDAS
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NOTAS
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