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INTERCAMBIO DE INFORMACIÓN
Es un hecho que cuando conocemos a alguien, cada uno hace una presentación de sí mismo.

Al hablar, vestirse o actuar de diversas maneras, comu​nicamos significados sobre nuestras cualidades persona​les.

Se puede planear una estrategia de comunicación y trans​mitir mensajes verbales y no verbales que son diseñados deliberadamente para crear una serie particular de im​presiones.

Autoimagen: Idea o percepción que tenemos de nosotros mismos los demás nos ven de modo semejante a cómo nos vemos nosotros.
Aspecto físico¨


Evite el aspecto desaliñado.


Pelo despeinado.


Aseo personal adecuado 
Vestimenta

Utilizar ropa cómoda y limpia.

Evite: corbata suelta y ladeada; cuello levantado; papeles sobresaliendo por los bolsillos; zapatos sucios.

Problemas físicos

Una persona puede tener problemas con su propio equilibrio o con sus habilidades motrices que son necesarias para abrocharse los botones o cerrar los cierres.

PRINCIPIOS SOBRE LAS IMPRESIONES INICIALES
El principio de la formación rápida de impresio​nes Una persona rápidamente infiere los rasgos y atri​butos de personalidad de otro individuo, cuando todo lo que tiene es una cantidad limitada de características conocidas. (Por supuesto, esto se relaciona con la idea de formación de impresiones de una persona recientemente conocida.)

El principio de la característica sobresaliente Un rasgo de una persona que "destaca altera severamente las impresiones inicia​les de él. Es decir, estos términos emocionalmente significativos se convierten en características sobresalientes alrededor de las cuales los sujetos organizan sus impresiones generales sobre una persona.

Cuando conocemos a alguien que parece tener muchas cualidades atractivas, nuestro patrón inicial de percepciones es positivo.

El principio de las etiquetas como determinantes de la percepción Tales etiquetas identifican las nuevas características sobresalientes que traen consigo 'significados con carga emocional.

En nuestra cultura del lenguaje, etiquetas como "de​lincuente juvenil" o "ladrón" están asociadas con navajas, asaltos a viejos, uso temprano de drogas y alcohol y de​más.

La etiqueta es como un imán: atrae un bagaje de significados culturales asociados comúnmente a él, merecidos o no.

El principio de la formación de personalidad implíci​ta

La gente ordena sus primeros pa​trones de impresiones sobre un individuo mediante una serie de suposiciones sobre la naturaleza de la persona, con base en lo que saben hasta ese punto.

NUEVE REGLAS PARA UNA COMUNICACIÓN MÁS EFECTIVA
1. Búsque algo en Común. La meta de la comunicación es conectarse con otra persona. Para que esto sea posible primero debe saber de donde viene y que hace. Considere a un niño de 3 años y medio que come una manzana en el asiento de la parte de atrás del automóvil cuándo preguntó, "¿Papá, por qué está poniéndose mi manzana castaña"? "Porque," su papá explicó, "después de que comiste la cáscara, la carne de la manzana entró en el contacto con el aire la oxidó, lo que cambia su estructura molecular y así la convierte en un color diferente". Entonces el niño preguntó, "Papá, ¿estas hablando conmigo?”. Hable con ellos en su propio nivel y observe la efectividad de la conversación. 

2. Escuche. Nos dieron dos orejas y una boca por una razón. Recuérdelo. Hable sólo medio tanto cuando usted escucha. No se pierda tiempo pensando que va a decir o en que momento lo va a decir mientras la otra persona está hablando. Usted tiene que concentrarse totalmente en lo que la otra persona está diciendo verbalmente, físicamente y emocionalmente. 

3. Escuche realmente. Tomando una página del Best Seller de Stephen Covey, Los Siete Hábitos de la Gente Altamente Efectiva, Primero buscan entender para entonces ser entendidos. Líbrese de los filtros personales, asunciones, juicios y creencias que disfrazan lo que usted oye y la manera que usted oye. 

4. Evite distracciones. Para realmente escuchar lo que la otra persona está diciendo sea disciplinado. Evite interrumpir, permita que la otra persona termine de pensar. No termine sus frases o ponga palabras en su boca. Sea paciente y muestre respeto genuino ante ellos. Evite la tentación para dar un consejo no deseado. Eso puede percibirse como protagonismo y se perderá la conversación. Habrá tiempo para compartir su perspectiva. Simplemente recuerda que las personas no cuidan cuánto usted sabe hasta que ellos sepan cuánto usted cuida.   

5. Sea Claro. Hay numerosas maneras de guardar la mudanza de la conversación diplomáticamente. Nivele el volúmen de su voz para asegurarse que escuchó lo que pensó. No asuma nada. Sea sincero. 

6.  Mantenga credibilidad. Sea sincero en su diálogo. Diga lo que quiere decir y sea congruente con lo que dice. Sea abierto, honrado y franco. Si usted no sabe la respuesta, dígalo. Si usted dice que va a hacer algo, hágalo. Permita a sus acciones apoyar sus palabras. En otras palabras, bajo la promesa, entregue. 

7. Manténgase tranquilo. Ante lo que podría percibirse como un ataque personal, permanezca tranquilo. No tome las cosas de manera  personal. El humor de la otra persona o la contestación probablemente estará basada en el miedo o frustración que está sobre usted como un individuo. No responda, pero intente solucionar el problema de raíz.

8. Sea positivo. No hable de los demás a sus espaldas. Si usted lo hace, ganará una reputación en el futuro sobre este tipo de conducta y perderá la confianza y respeto de otros. Evite el uso de idioma ofensivo, chistes y comentarios fuera de lugar, humor étnico o racial o algo que podría ofender a alguien más.

9. Coordine sus acciones con sus palabras. No es solo lo que usted dice sino como lo dice. Los estudios muestran que de lo que usted dice (sus palabras) cuenta sólo el 7% para lo que otros perciben de usted. El 93% depende de la comunicación visual, expresión facial, y tono de la voz. Reconozca las barreras no-verbales a la comunicación eficaz, y asegúrese de que el tono de su voz, su postura, sus gestos y sus movimientos apoyan sus palabras.

RELACIONES SOCIALES Y SOLUCIÓN DE CONFLICTOS.

Todos nos enojamos cuando percibimos una amenaza a algo que valoramos. Intenta​mos protegemos y detener a la persona que representa un riesgo.

Conflicto: una disputa en la que distintos valores resultan en reclamaciones de recompensas o recursos limitados, y en el que el principal objetivo de la gente que participa en el proceso es neutrali​zar o eliminar la esperanza del oponente de ganar lo que está en juego.

LAS PRINCIPALES CARACTERÍSTICAS EN EL CONFLICTO

1. Puede variar de trivial a brutal.

2. Esto inevitable​mente se generan luchas entre diversos segmentos de la so​ciedad.

3. Ser un luchador es consi​derado como algo bueno. Encogerse ante el conflicto se interpreta como algo negativo.

CAUSAS COMUNES DE CONFLICTO

Significados malentendidos como causa primaria: Esto es cuando una persona le da un significado distinto a una frase o palabra que otra persona. Las construcciones de significado hechas por las partes comunicantes suponen un papel instrumental básico en la generación y ahon​damiento del conflicto.

Factores contextuales que pueden generar conflicto: Cuando El mismo medio ambiente, la forma de decir las cosas o el estado de ánimos merman la buena comunicación y trae consigo un conflicto.

La situación sociocultural: Cuando dos personas tiznan percepciones distintas de la realidad causadas por su cultura.

Interdependencia laboral: La interdependencia laboral se produce cuando dos o más grupos de una organización dependen unos de otros para realizar su trabajo. En estos casos, las posibilidades de que surjan conflictos son muy elevadas

Diferentes objetivos A medida que las diferentes unidades de una organización van especializándose, sus objetivos se van distanciando. Esta diferencia de objetivos se puede traducir en una diferencia de expectativas entre los miembros de cada unidad. Dada la diferencia entre objetivos y expectativas, cabría la posibilidad de que se presenten conflictos:

Diferencias de percepción Cualquier desacuerdo sobre lo que constituye la realidad puede concluir en un conflicto:

LAS CONSECUENCIAS DEL CONFLICTO

· Generalmente son improductivos como los divorcios

· De manera específica, los individuos que tienden a tener un conflicto y causar resultados improductivos con frecuencia muestran señales de estrés, incluso durante las primeras etapas.

· Gastar inapropiadamente tiempo y recursos para socavar a un oponente a costa  de lo que sea

· probable que se produzcan muchos cambios en el seno de los grupos involucrados en un conflicto

· Estereotipos negativos: A medida que el conflicto va subiendo de tono y las percepciones continúan distorsionándose, se produce una situación de refuerzo de todos los estereotipos negativos que pudieran haber existido

· Descenso en la comunicación: lo normal es que se produzca una interrupción en las comunicaciones entre las personas en conflicto.

· Distorsión de las percepciones: Se produce una distorsión de las percepciones. Cada uno de los individuos involucrados en la situación conflictiva se considera superior a los otros en cuanto a rendimiento y entiende que es más importante para la supervivencia de la organización que todos los demás.

TIPOS DE CONFLICTOS

EX Conflicto Funcional: Es una confrontación entre grupos que resulta positiva. Por ejemplo, puede desatarse entre dos departamentos de un mismo hospital con respecto al sistema más eficaz para prestar atención sanitaria a las familias de renta baja del medio rural. 
EX Conflicto Disfuncional: Es cualquier confrontación o interacción entre que perjudica a la relación o impide que ésta alcance sus objetivos.

Los conflictos disfuncionales pueden afectar negativamente al rendimiento de personas, grupos y organizaciones. 

RESOLUCIÓN DE UN CONFLICTO

Confrontación: Supone un enfoque racional de resolución de problemas. Las partes que están en disputa solucionan sus diferencias centrándose en los problemas , mirando a enfoques alternativos y eligiendo las mejores estrategias. La confrontación puede contener elementos de otros modos., tales como compromiso o conciliación.

Compromiso: Regatear y buscar soluciones que aportan algún grado de satisfacción a las partes involucradas en el conflicto. Puesto que el compromiso da resultados subóptimos, el jefe de proyecto debe valorarlo en relación a los objetivos del programa.

EX Conciliación: Destaca áreas comunes de acuerdo y resta importancia a las áreas de diferencia. Como la retirada, la conciliación puede no responder a las cuestiones reales de desacuerdo. La conciliación es un modo más eficiente, sin embargo, puesto que al identificar áreas de acuerdo puede ayudar a definir mejor las áreas de desacuerdo, y además el proyecto puede continuar en áreas donde existe acuerdo de las partes.

Imposición: Imponer el punto de vista de uno a costa del otro. La fuerza se utiliza a veces como el último recurso por los jefes de proyecto, puesto que puede provocar resentimiento y deterioro del clima laboral.

Retirada: no se abordan los desacuerdos. Si la cuestión de desacuerdo es importante para la otra persona puede intensificar la situación de conflicto. Este procedimiento se puede utilizar por el Jefe de Proyecto para permitir calmarse a la otra parte o para conseguir tiempo y poder estudiar la cuestión con más profundidad. 

NEGOCIACIÓN

EX Negociar es tratar asuntos para llegar a un acuerdo, y se trata de llegar a un acuerdo con alguien, porque hay algo que motiva un interés común. 
DIRECTRICES PARA LA NEGOCIACIÓN

No negociar las posturas En su intento de negocia​ción, las personas no deben acordar, explicar o justifi​car las diferentes posturas que asumen sobre la cuestión del desacuerdo. Los conflictos rara vez son negociados cuando los individuos intentan regatear sobre sus opiniones en torno a una cuestión particular.
Separar a las personas del problema Esta regla enfa​tiza la necesidad de hacer que los participantes vean más allá de las características y motivos personales, a fin de ver la naturaleza del problema mismo. Es decir, ¿qué condujo al conflicto?, ¿qué está en juego para ambas partes?, ¿có​mo pudo haberle pasado a cualquiera en la misma situa​ción social y serie de relaciones?

Inventar opciones para una ganancia mutua Una parte importante que debe resolverse en un conflicto es llegar a un punto en el que cada parte obtenga algo que valora en el curso del proceso.

Insistir en usar criterios objetivos Establecer criterios compartidos para evaluar propuestas es parte de ese proceso.. La frase criterios subjetivos se refiere a están​dares personales o privados para hacer tales evaluaciones, no necesariamente compartidos por los demás.

Desarrollar la mejor alternativa Consiste en que cada sujeto desarrolle una posición de reserva aceptable, en caso de que el resultado nego​ciado no sea enteramente satisfactorio. En otras pala​bras, es sabio tener en mente una alternativa aceptable para lo que es considerado como el acuerdo negociado más esperado.

Evitar jugadas sucias Muchos conflictos son caracte​rizados por juegos sucios que los oponentes con fre​cuencia le hacen al otro.21 Dichos juegos pueden incluir la utilización del engaño, inventar hechos falsos, invo​car una autoridad ambigua, emplear retribución y hacer ataques personales.

ALGUNOS INDICADORES DE CONFLICTO: 

· Lenguaje corporal 

· Desacuerdo, sin importar el asunto 

· Retener información o malas noticias 

· Sorpresas repentinas 

· Declaraciones públicas fuertes 

· Ventear los desacuerdos a través de los medios comunicativos 

· Conflictos en los sistemas de valores 

· Anhelo de poder 

· Aumento en la falta de respeto 

· Oposición abierta 

· Falta de candor en asuntos presupuestarios y sensitivos 

· Falta de objetivos claros 

· Falta de discusión del progreso, fracaso con relación a los objetivos, falta de evaluar los programas justamente, o del todo. 
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