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Resumen

Este articulo presenta un estudio exploratorio desde el enfoque de la complejidad, que analiza la
dialégica en la negociacién de conflictos. Se integran en este andlisis diversas teorias de autores
como Habermas, Freire, Kévecses, Lakoff, Johnson, Damasio y Morin, proponiendo un didlogo de
saberes interdisciplinario y transdisciplinario. El objetivo del estudio es examinar el didlogo como
herramienta clave en la resolucién de conflictos, enfatizando su rol en la construccion de entendi-
miento mutuo y cooperacion. Los hallazgos sugieren que la dialdégica en la negociacién de con-
flictos trasciende los enfoques tradicionales al ofrecer un marco integral donde el didlogo no solo
aborda el conflicto inmediato, sino que facilita una transformacién en los actores, las estructuras de
poder y las dindmicas emocionales. Este proceso genera soluciones sostenibles basadas en el res-
peto, la interdependencia y la co-construccién del conocimiento, promoviendo una transformacién
profunda en las relaciones conflictivas.

Palabras clave: Resolucién de conflictos, Etica, Dialégica, Pensamiento complejo, Metdforas cul-
turales.

Abstract
CThis article presents an exploratory study from the perspective of complexity, analysing dialogue
in conflict negotiation. The analysis incorporates diverse theories from authors such as Habermas,
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Freire, Kévecses, Lakoff, Johnson, Damasio, and Morin, proposing an interdisciplinary and transdis-
ciplinary exchange of knowledge. The study aims to examine dialogue as a key tool in conflict reso-
lution, emphasising its role in fostering mutual understanding and cooperation. The findings suggest
that dialogue in conflict negotiation transcends traditional approaches by offering a comprehensive
framework where dialogue not only addresses the immediate conflict but also facilitates transfor-
mation in the actors, power structures, and emotional dynamics. This process generates sustainable
solutions based on respect, interdependence, and the co-construction of knowledge, promoting
profound transformation in conflictual relationships.

Key words: Conflict resolution, Ethics, Dialogue, Complex thought, Cultural metaphors.

1. INTRODUCCION

La negociacién de conflictos es un proceso
complejo que trasciende la simple busqueda
de acuerdos. Sin embargo, para abordarla
de manera efectiva, es crucial integrar un
enfoque dialdgico que permita a las partes
no solo expresar sus intereses, sino también
transformar sus percepciones y dindmicas
de poder a través del intercambio genuino
de saberes. La dialégica, como lo postulan
diversos autores, se erige como una herra-
mienta que promueve la interdependencia,
el respeto y la co-construccién de conoci-
miento, facilitando soluciones sostenibles y
transformadoras.

Desde la teoria de la accién comunicativa
de Jirgen Habermas (1987), se destaca el
didlogo racional como un mecanismo esen-
cial para alcanzar el entendimiento mutuo.
Dado que, el marco las negociaciones no
deben estarimpulsadas por el poder o laim-
posicion, sino por la transparencia y la bus-

queda del mejor argumento. Esta perspec-
tiva se complementa con la vision de Paulo
Freire (1970), quien concibe el didlogo como
un acto liberador, donde los actores involu-
crados en el conflicto son sujetos activos en
la construccion de una nueva realidad. En-
fatiza su pensamiento en la importancia de
desmantelar las estructuras de poder que
perpetian el conflicto, mediante un didlogo
transformador que promueve la conciencia
critica y el empoderamiento colectivo.

Por su parte, autores como Zoltdn Kévecses
y George Lakoff (2005) subrayan el papel
de las metdforas culturales en la configu-
raciéon de la percepcion y las emociones en
los conflictos. Por lo tanto, las metdforas no
solo son representaciones lingliisticas, sino
que estructuran profundamente la forma en
que las partes entienden y experimentan el
conflicto. En la medida en que, las metdfo-
ras destructivas como “batalla” o “compe-
tencia” pueden ser reformuladas, el didlogo
permite reestructurar la manera en que los
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actores visualizan el conflicto, abriendo po-
sibilidades de cooperacién y entendimiento.

Finalmente, la perspectiva del pensamiento
complejo de Edgar Morin (2009) en su dia-
l6gica como principio de compresién aporta
una visién holistica al abordar los conflictos
desde la interdependencia de las partes in-
volucradas. Desde su perspectiva, permite
integrar las tensiones y contradicciones in-
herentes al conflicto sin eliminar las diferen-
cias, reconociendo que tanto el orden como
el desorden son necesarios para la creacién
de nuevas soluciones. En este proceso, lo
local y lo global se entrelazan, permitiendo
que el conocimiento generado en contextos
especificos tenga un impacto mds amplio.

Bajo estas condiciones, Edgar Morin (2009)
considera que la dialégica en la negocia-
cion de conflictos se posiciona como una
herramienta integral y multidimensional, que
no solo busca resolver el conflicto inmediato,
sino que genera transformaciones profundas
en las relaciones y dindmicas entre las par-
tes involucradas. Este enfoque, basado en el
respeto, la cooperacién y el intercambio de
saberes, es fundamental para construir solu-
ciones justas y sostenibles en el tiempo.

Por otra parte, es preciso sefialar que el es-
tudio realizado se aborda como una inves-
tigacion transdisciplinaria que involucra la
dialégica en la negociacién de conflictos,
donde requiere una planificacién cuidado-
sa, una colaboracién interdisciplinaria y una
apertura a nuevas formas de pensar y ha-
cer investigacion. Al combinar las fortalezas
de diversas disciplinas, este tipo de estudio
puede ofrecer una comprension mds profun-

da y completa de un fendémeno complejo y
relevante.

Bajo este entorno, el objetivo general del
estudio busca: “analizar la dialégica como
herramienta en la negociaciéon de conflic-
tos, integrando teorias de autores destaca-
dos para ofrecer un marco interdisciplinario
de resolucidn de conflictos”. Asi mismo, dar
respuesta a lo planteado anteriormente en
los objetivos especificos: Examinar el pa-
pel del didlogo segun la teoria de la accién
comunicativa de Habermas (1987). Evaluar
el impacto de las metdforas culturales en
la percepciéon del conflicto, segin Lakoff &
Johnson (2005), Asi como Lakoff, G. & John-
son, M. (1995), Analizar la interrelacién entre
emocién y razén en la toma de decisiones,
basada en la teoria del marcador somdtico
de Damasio (1994). Aplicar los principios del
pensamiento complejo de Morin (2009) en
la resolucién de conflictos.

2. METODOLOGIA

La investigacion que presenta se enmarca
dentro de una metodologia documental ex-
ploratoria, con un enfoque transdisciplina-
rio basado en el pensamiento complejo. Se
procede a continuacién, detallar la metodo-
logia aplicada en este estudio:

Descripcién de la Metodologia

Esta es una investigacion documental explo-
ratoria que se aborda desde estudio que se
caracteriza por el andlisis y la interpretacion
de fuentes secundarias. En este caso, se ha
llevado a cabo una revisién exhaustiva de
textos y teorias provenientes de autores cla-
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ve como Habermas, Freire, Kévecses, Lako-
ff, Johnson, Damasio y Morin. La seleccién
de estos autores responde a su relevancia
en dreas complementarias: comunicacion,
educacioén, lingistica, neurociencia y pen-
samiento complejo, lo que permite integrar
diferentes saberes en un andlisis interdisci-
plinario y transdisciplinario.

Justificacién del Enfoque

El cardcter exploratorio de este estudio per-
mite irrumpir en el campo de la negociacién
de conflictos desde una perspectiva nove-
dosa, utilizando la dialégica como herra-
mienta integradora. Este enfoque no se limi-
ta a un andlisis descriptivo, sino que busca
identificar conexiones y desarrollar nuevas
interpretaciones al integrar teorias de dife-
rentes disciplinas. Asi, se exploran concep-
tos emergentes y se abren nuevas lineas de
investigacién en el campo de la resolucién
de conflictos.

Procedimiento realizado

Revisién Bibliogrdfica Sistemdtica, en don-
de se realizé una bldsqueda exhaustiva de
obras primarias y secundarias de los auto-
res mencionados, utilizando bases de datos
académicas y fuentes en linea confiables.
Asi mismo, se realizé un andlisis Compara-
tivo de Teorias seleccionadas las cuales se
compararon y contrastaron para identificar
puntos de convergencia y divergencia, lo
que permitié construir un marco dialégico de
saberes. Finalmente, mediante la integracion
dialégica, basada en los principios del pen-
samiento complejo, se articulé un didlogo
interdisciplinario entre las teorias seleccio-

nadas, destacando cémo estas contribuyen
al entendimiento mutuo y la transformacién
de las dindmicas conflictivas de las partes
implicadas.

Asimismo, se incluyd una reflexién critica so-
bre las implicaciones prdcticas del andlisis
tedrico, proponiendo posibles aplicacio-
nes en contextos reales de negociacion de
conflictos. Alcance y Limitaciones del estu-
dio, al ser exploratorio, no pretende ofrecer
conclusiones definitivas, sino mds bien abrir
un campo de discusion y andlisis que puede
servir como base para futuras investigacio-
nes empiricas. La principal limitacion radica
en su dependencia de fuentes secundarias
y en la interpretacion de teorias desde una
perspectiva integrada. En sintesis, se trata
de una investigacidon documental explorato-
ria que emplea un enfoque transdisciplina-
rio, aprovechando el pensamiento complejo
para analizar y proponer un marco tedrico
novedoso para la negociacién de conflictos.

3. DIAL()GIC’A DE SABERES EN LA
NEGOCIACION DE CONFLICTOS

Desde el contexto de la negociacién de
conflictos, emerge la dialégica de saberes
como una herramienta clave al integrar mdl-
tiples perspectivas y enfoques tedricos. El
abordar este concepto, basado en el pen-
samiento complejo de (Morin, 2009), permi-
te trascender las visiones reduccionistas al
fomentar un didlogo interdisciplinario donde
se entrelazan conocimientos de diferentes
autores y corrientes de pensamiento. Desde
(Habermas, 1987) y su teoria de la accién
comunicativa hasta la pedagogia liberado-
ra de (Freire, 1970), pasando por las metdfo-
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ras culturales de Kévecses & Johnson (2005)
y el andlisis de la emocién y razén en (Da-
masio, 1994). se construye una plataforma
dialégica que facilita el entendimiento mu-
tuo y al entrelazar un dialogo de saberes en
la construccion de soluciones.

3.1 Teoria dialégica en la negociacién de
conflictos Jiirgen Habermas

La teoria de la accién comunicativa de Ha-
bermas (1982) sostiene que el didlogo racio-
nal es esencial para lograr un entendimien-
to mutuo en cualquier interaccién social. En
el contexto de la negociacién de conflictos,
esta teoria ofrece un marco para procesos
participativos y deliberativos, donde los
participantes buscan un consenso mediante
un didlogo libre de coercién, guiado por la
fuerza del mejor argumento.

De igual manera, considera la construccion
de consenso a través del didlogo, en la ne-
gociacién de conflictos, en su teoria invita
a que las partes busquen activamente un
consenso basado en la comprensién mutua,
en lugar de imponer intereses individuales.
Sustenta que las decisiones se toman en un
proceso cooperativo que valora los argu-
mentos sin prejuicios ni jerarquias. Asi mismo
manifiesta que debe existir una racionali-
dad comunicativa en donde el didlogo debe
regirse por una racionalidad comunicativa,
donde los argumentos se evaltan por su ra-
zonabilidad, no por la fuerza o el poder. To-
dos los participantes deben exponer sus in-
tereses y creencias con libertad, dispuestos
a aceptar el argumento mds fuerte desde un
punto de vista légico y ético.

En condiciones ideales del habla Habermas
(1982) instituye que un didlogo genuino debe
cumplir condiciones como igualdad en la par-
ticipacidn, transparencia y ausencia de coer-
ciéon. Asegurara que estas condiciones en la
negociacion reducen la desconfianza y pro-
mueve la cooperacién, facilitando soluciones
equitativas y sostenibles. A su vez, manifiesta
el entendimiento como fin ultimo, el objetivo
del didlogo es el entendimiento, no la victoria
de una parte. Las partes no solo intercambian
informacion, sino que se esfuerzan por com-
prender las necesidades y perspectivas de
los demds, abriendo la posibilidad de solu-
ciones creativas y satisfactorias.

Para Habermas (1982) el didlogo puede
transformar los intereses iniciales de las par-
tes, replanteando sus necesidades y encon-
trando intereses comunes no reconocidos
previamente, en la medida que, puede rede-
finir el conflicto y hacerlo mds manejable. Por
ejemplo, en conflictos territoriales o sociales,
este enfoque puede implementarse median-
te mesas de didlogo, donde un facilitador
garantice las condiciones ideales del habla.
Esto no solo resolveria el conflicto puntual,
sino que fortaleceria las relaciones entre
las partes, previniendo futuros conflictos. En
sintesis, la teoria de la accién comunicativa
transforma la negociacion de conflictos en
un proceso de entendimiento mutuo, donde
las partes buscan soluciones cooperativas a
través de un didlogo racional y no coercitivo.

3.2 Teoria dialégica en la negociacion
de conflictos Paulo Freire

La teoria pedagdgica de Paulo Freire (1970),
centrada en la educacién liberadora a tra-
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vés del didlogo, ofrece una base sélida para
la negociacién de conflictos. Freire concibe
el didlogo como un proceso transformador
donde las personas se convierten en sujetos
activos en la creacion de su realidad. Este
enfoque es esencial en la resolucién de con-
flictos, ya que promueve un cambio de men-
talidad que puede desarticular las estructu-
ras de poder que los perpettan.

Conceptos freireanos aplicados a la
negociacioén de conflictos

En su teoria Freire (1970) veia la educacién
como prdctica de la libertad, en donde los
individuos adquieren conciencia critica de
su realidad. En la negociacién de conflic-
tos, esto implica que las partes reconozcan
las dindmicas de poder que perpetian el
conflicto y se liberen de la pasividad para
convertirse en agentes activos de cambio. El
didlogo como medio para la transformacion,
es fundamental para co-construir conoci-
miento. En la negociacién de conflictos, las
partes deben escucharse, reflexionar sobre
sus posiciones y estar dispuestas a transfor-
mar su comprensién del conflicto y las rela-
ciones de poder subyacentes.

El papel del facilitador debe actuar como
mediador del didlogo, guiando a las par-
tes para que descubran sus propios intere-
ses y necesidades. No impone soluciones,
sino que facilita un proceso de aprendizaje
mutuo para encontrar nuevas vias de re-
solucién. Freire (1970), manifiesta que co-
nocimiento es construccién colectiva. En la
negociacion de conflictos, esto implica que
las soluciones deben surgir del didlogo co-
laborativo, reconociendo la validez de las

experiencias y perspectivas de todas las
partes.

La palabra como acto de poder y cambio,
Freire (1970) sustenta que el lenguaje tiene
un poder transformador. En una negociacién,
el didlogo genuino permite que las pala-
bras no solo comuniquen, sino que generen
cambios reales, facilitando la reconciliacién
de intereses opuestos. La concientizacién y
empoderamiento es necesario tomando una
conciencia critica clave para que las partes
adquieran una comprensién profunda de sus
derechos y responsabilidades, y asuman un
papel activo en la transformacién del con-
flicto.

Rechazo a la “educacién bancaria”, Freire
(1970) criticaba la educacién unidireccional,
en la que se impone conocimiento. En la ne-
gociacién, esto equivale a imponer solucio-
nes sin didlogo, lo que no genera un cambio
real ni duradero.

Mesas de didlogo participativo, los acto-
res en conflicto dialogan desde un lugar de
igualdad, con facilitadores que promueven
la escucha activa y la reflexién critica so-
bre el conflicto. Reconstruccién colectiva de
la realidad, es a través del didlogo que las
partes construyen una nueva narrativa ba-
sada en la comprensién mutua. Con un ma-
yor empoderamiento de las comunidades,
ya que el proceso busca no solo resolver el
conflicto, sino empoderar a las comunidades
para que tomen mayor control sobre sus vi-
das y relaciones.
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3.3. Teoria dialégica en la negociacién
de conflictos Zoltdn Kévecses

Zoltan Kévecses (2005) sostiene que las me-
taforas no son solo herramientas linglisticas,
sino formas esenciales de estructurar el pen-
samiento, moldeadas por experiencias cul-
turales. En la negociacién de conflictos, las
metdforas influyen en cémo las partes en-
tienden el conflicto, sus roles y las posibles
soluciones. Si una parte percibe el conflicto
como una “batalla”, buscard ganar, mien-
tras que una metdfora como “camino” fo-
menta la colaboracion.

Metdforas culturales y su impacto en la
negociacion

Las metdforas culturales influyen en como las
partes se relacionan. Algunas culturas utilizan
metdforas de jerarquia y autoridad, mientras
que otras prefieren la igualdad y la colabo-
racién. Reconocer estas diferencias es cru-
cial para evitar malentendidos y promover un
didlogo constructivo. Los mediadores pueden
intervenir reestructurando metdforas hacia
una visién mds constructiva del conflicto.

Cambiar metdéforas puede cambiar percep-
ciones y acciones. En una negociacién, las
metdforas destructivas pueden reemplazar-
se por otras mds positivas. Por ejemplo, cam-
biar “conflicto como guerra” por “conflicto
como didlogo” fomenta una actitud mds co-
laborativa y menos agresiva.

Metdforas de emociones en los conflictos:
Las emociones, como el enojo o la frustra-
cion, también se expresan a través de me-
taforas. Reformular estas metdforas emo-

cionales, como cambiar “estar al borde de
explotar” por “liberar gradualmente la pre-
sion”, puede ayudar a las partes a gestionar
sus emociones de manera mds constructiva.

Rol del facilitador en la reestructuracion de
metdforas, los mediadores identifican y re-
formulan las metdforas que influyen en las
actitudes de las partes. Por ejemplo, si una
parte se siente “encerrada”, el facilitador
puede proponer metdforas que sugieran
apertura, como “puente”, para cambiar la
perspectiva y abrir nuevas posibilidades de
resolucion.

El poder también se conceptualiza de ma-
nera diferente segin la cultura. Algunas
metdforas sugieren que el poder debe ser
“tomado”, mientras que otras lo ven como
algo que puede ser “compartido”. En la ne-
gociacidn, reestructurar el poder como algo
que puede ser distribuido puede facilitar so-
luciones mds equitativas.

Aplicacioén prdctica en la negociacién de
conflictos

Identificacidn de metdforas destructivas, los
mediadores detectan metdforas destructi-
vas como “batalla” o “bloqueo” y muestran
cémo influyen en el comportamiento de las
partes.

Reformulacién de metdforas: Una vez identi-
ficadas, se ayudan a las partes a reformular
sus metdforas. Cambiar “cerco” por “puen-
te” sugiere apertura al didlogo.

Creacion de un lenguaje comtin, en los con-
flictos multiculturales, los mediadores pue-
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den ayudar a crear metdforas compartidas
que reflejen aspiraciones comunes, como
“construir un futuro mejor”, generando em-
patia y entendimiento mutuo.

3.4 Teoria dialégica en la negociacion
de conflictos de George Lakoff y Mark
Johnson

La teoria de las metdforas conceptuales de
George Lakoff y Mark Johnson (1995) sostie-
ne que el lengudje y el pensamiento estdn
profundamente estructurados por metdfo-
ras. Estas no son solo figuras retdricas, sino
qgue crean marcos conceptuales que guian
la forma en que entendemos y percibimos el
mundo. Al aplicar esta teoria a la negocia-
cion de conflictos, se puede observar cémo
los diferentes marcos metaféricos utilizados
por las partes influyen en su comprensién
del conflicto, en sus posturas, y en las po-
sibilidades de resolucién. La dialdgica, en
este contexto, se refiere a la negociacién y
reinterpretacion de estos marcos para faci-
litar un entendimiento mutuo y una solucién
mds efectiva.

Conceptos de Lakoff y Johnson
aplicados a la negociacién de conflictos

Las metdforas estructuran el conflicto Se-
gun Lakoff y Johnson (1998), las metdforas
son fundamentales para la forma en que
entendemos las situaciones, incluidas las de
conflicto. Por ejemplo, es comin que las per-
sonas perciban un conflicto en términos de
metdforas como “guerra” o “competencia”.
Estas metdforas generan una vision del con-
flicto como una situacién de suma cero, don-
de una parte debe ganar y la otra perder.

En una negociacién de conflictos, es crucial
identificar las metdaforas que estdn en juego,
ya que determinan las actitudes y las estra-
tegias de las partes.

El poder de los marcos metaféricos son las
estructuras de pensamiento que guian nues-
tra percepcién. En un conflicto, cada parte
puede estar operando dentro de un marco
metafdrico diferente. La dialégica, en este
caso, implica reconocer y negociar estos
marcos para facilitar el entendimiento mu-
tuo. Si las partes no reconocen sus diferen-
tes marcos, es probable que hablen desde
perspectivas irreconciliables. El éxito de
la negociacién dependerd de si las partes
pueden crear un marco compartido o, al me-
nos, reconocer y valorar los marcos del otro.
La negociacidon de metdforas en el proce-
so dialégico En una negociacién de conflic-
tos, el didlogo no solo trata de intercambiar
informacion, sino también de negociar los
marcos metaféricos. Las partes necesitan
dialogar sobre cémo perciben el conflicto,
cudl es su significado profundo, y qué metda-
foras estdn utilizando para entenderlo. Este
proceso dialégico puede llevar a la redefini-
cion de las metdforas que estdn bloqueando
el progreso, permitiendo a las partes encon-
trar nuevas formas de conceptualizar el con-
flicto que faciliten su resolucién.

Las metdforas y las emociones en el conflicto
Lakoff y Johnson (1995) destacan cémo las
metd&foras estructuran no solo el pensamien-
to, sino también las emociones. En un conflic-
to, las emociones juegan un rol fundamental,
y estas estdn influidas por las metdforas uti-
lizadas para describir el conflicto. Por ejem-
plo, si una parte del conflicto utiliza metdfo-
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ras como “estar bajo ataque”, es probable
que experimente emociones de miedo, de-
fensividad y hostilidad. El didlogo permite
que las partes identifiquen estas metdforas
emocionales y las reemplacen por metdéfo-
ras mds constructivas.

La influencia cultural en las metdforas del
conflicto propuesta por Zoltdn Kdvecses
(2000) y Lakoff y Johnson (1998) argumen-
tan que las metdforas estdn profundamen-
te influenciadas por la cultura. Diferentes
pueblos utilizan diferentes metdforas para
estructurar su comprensiéon del conflicto. En
la negociacién intercultural, esto se vuelve
crucial, ya que las partes pueden estar uti-
lizando marcos metaféricos muy distintos. La
dialégica intercultural implica el reconoci-
miento de estas diferencias y el esfuerzo por
encontrar metdforas que sean culturalmente
relevantes para ambas partes.

Reencuadrar el conflicto: Transformacion
de metdforas es una de las contribuciones
clave de Lakoff y Johnson (1995) es la idea
de que, al cambiar las metdforas, podemos
cambiar la forma en que entendemos una si-
tuacion. En la negociacion de conflictos, re-
encuadrar el conflicto mediante nuevas me-
taforas puede ser una estrategia poderosa
para transformar las actitudes de las partes
y abrir nuevas posibilidades de resolucion.
Este proceso de reencuadre metaférico es
central en la dialégica, ya que implica la
renegociaciéon de los marcos conceptuales
que las partes traen al didlogo.

Identificacion de metdforas: Un paso inicial
en cualquier proceso de negociacién es
identificar las metdforas que estdn utilizan-

do las partes. Un mediador puede preguntar
a las partes cémo ven el conflicto o cémo lo
describirian metaféricamente. Este ejercicio
permite traer a la superficie los marcos con-
ceptuales que estdn operando y entender
cémo estdn estructurando el conflicto.

Reformulacién de metdforas destructivas:
Una vez identificadas las metdforas, el si-
guiente paso es reformular aquellas que
estén obstaculizando la resolucién del con-
flicto. Si una parte ve el conflicto como una
“lucha por el control”, el mediador puede
proponer una metdfora mds cooperativa,
como “trabajar juntos para encontrar una
solucién”. Esta reformulacién puede trans-
formar la dindmica de la negociacién.

Crear un marco metaférico compartido: El
proceso dialdégico puede llevar a la crea-
cion de un marco metaférico compartido,
donde ambas partes encuentren una forma
comun de conceptualizar el conflicto que
facilite la cooperacién. Esto puede implicar
la creacién de nuevas metdforas que com-
binen elementos de los marcos de ambas
partes, creando una vision mds inclusiva del
problema.

Reencuadrar las emociones a través de
las metdforas: Las emociones son clave en
cualquier conflicto, y el didlogo sobre las
metdforas puede ayudar a reencuadrar las
emociones de las partes. Si una parte estd
atrapada en una metdfora emocional nega-
tiva, el mediador puede ayudarles a visuali-
zar el conflicto de una manera que disminu-
ya esas emociones y abra espacio para el
entendimiento.
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3.5 Teoria dialégica en la negociacién
de conflictos de Antonio Damasio

Antonio Damasio (1994), en su teoria del
marcador somdtico, sostiene que las emo-
ciones juegan un papel crucial en la toma de
decisiones al asociar ciertas opciones con
sensaciones corporales positivas o negati-
vas. Estas asociaciones emocionales, llama-
das marcadores somdticos, guian nuestras
decisiones incluso cuando creemos que ac-
tuamos racionalmente. Desde esta perspec-
tiva, la emocidn no es una fuerza irracional
que interfiere en la toma de decisiones, sino
que estd intrinsecamente conectada con la
razén, complementando y fortaleciendo el
pensamiento racional.

Aplicacion de la teoria del marcador soma-
tico en la negociacién de conflictos:
Emociones como guias en la toma de de-
cisiones En el contexto de una negociacién
de conflictos, las emociones juegan un pa-
pel fundamental al influir en cémo las partes
perciben las opciones disponibles. Segun
Damasio (1994), las emociones marcan cier-
tas alternativas como beneficiosas o dafi-
nas, influyendo directamente en el proceso
de toma de decisiones. Esta interrelacion
entre emocién y razén es clave para en-
tender por qué algunas partes pueden ser
reacias a aceptar ciertas propuestas, inclu-
so si parecen racionalmente ventajosas: sus
emociones asocian esas propuestas con una
sensacion negativa o perjudicial.

La dialégica entre razén y emocién en la
negociacion La dialégica, en el sentido de
Damasio, implica un intercambio continuo
entre la razén y la emocién. En una nego-

ciacion de conflictos, este didlogo interno
ocurre cuando las partes deben equilibrar
sus emociones con los aspectos racionales
del conflicto. La clave para una negociacién
exitosa es reconocer que las emociones no
son obstdculos a superar, sino recursos va-
liosos que pueden proporcionar informacién
util sobre las necesidades y preocupaciones
de las partes.

Los marcadores somdticos como indicado-
res de viabilidad Durante la negociacidn,
los marcadores somdticos actian como una
brajula que ayuda a las partes a identificar
opciones viables. Las emociones, al gene-
rar una respuesta fisioldgica inmediata ante
ciertas propuestas o enfoques, permiten que
las partes evalten intuitivamente qué solu-
ciones son mds favorables o perjudiciales.
Estas respuestas emocionales ofrecen una
retroalimentacién rdpida, complementando
la reflexién racional mds lenta.

Reconocimiento de emociones como parte
del proceso dialégico En un proceso de ne-
gociacién, es esencial reconocer y validar
las emociones de las partes, ya que estas
influyen profundamente en sus decisiones y
percepciones del conflicto. Ignorar las emo-
ciones o tratarlas como irracionales puede
llevar a una ruptura en la comunicacién y
obstaculizar el didlogo. La dialégica implica
un proceso en el que las partes se escuchan
mutuamente no solo en términos de argu-
mentos racionales, sino también en cuanto
a sus sentimientos y emociones subyacentes.

El papel del facilitador en la dialégica emo-
cién-razén Un facilitador o mediador juega
un papel clave al guiar el didlogo entre la
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emocion y la razén durante la negociacién.
El facilitador puede ayudar a las partes a
identificar sus marcadores somdticos, es de-
cir, cdmo sus emociones estdn influyendo en
sus decisiones y percepciones del conflicto.
Al hacerlo, el facilitador no intenta eliminar
las emociones del proceso, sino integrarlas
como parte del didlogo.

Transformacién emocional a través del did-
logo segtin Damasio (2005), nuestras emo-
ciones también pueden cambiar en respues-
ta a nuevas experiencias e informacién. En el
contexto de la negociacion, el didlogo emo-
cional puede transformar las emociones ne-
gativas que inicialmente estaban asociadas
con ciertas propuestas o posturas. A través
del intercambio de ideas y la construccion
de confianza, los marcadores somdticos
pueden reestructurarse, haciendo que las
partes vean nuevas opciones como emocio-
nalmente aceptables.

La identificacion de marcadores somdti-
cos, al inicio de la negociacién, el media-
dor puede ayudar a las partes a identificar
las emociones que estdn experimentando y
como estas estdn influyendo en sus decisio-
nes Damasio (2011). Esto puede hacerse a
través de preguntas abiertas que inviten a
las partes a reflexionar sobre cémo se sien-
ten con respecto a las diferentes opciones.
Las emociones deben ser reconocidas como
vdlidas, ya que juegan un papel crucial en la
percepcidn del conflicto. El facilitador puede
validar las emociones de las partes dicien-
do algo como: “Entiendo que esta situacién
le provoca ansiedad, y es importante que
abordemos ese sentimiento antes de conti-
nuar.”

Didlogo entre emocién y razén Damasio
(1994), el mediador puede ayudar a las par-
tes a dialogar entre sus emociones y sus ra-
zones, explorando cémo ambos aspectos
pueden ser integrados para tomar decisiones
mds equilibradas. Esto puede incluir pregun-
tas como: “;Qué parte de esta propuesta le
hace sentir incémodo? ;Qué parte de su ex-
periencia estd influyendo en esa sensacién?”

Transformacién emocional a través del pro-
ceso: A medida que el didlogo avanza, las
emociones negativas pueden transformar-
se mediante la construccién de confianza y
el intercambio de ideas. El facilitador debe
estar atento a cédmo cambian las emociones
de las partes y fomentar un ambiente donde
estas puedan expresarse y evolucionar.

3.6 Teoria dialégica en la negociacion
de conflictos de Edgar Morin

La teoria dialégica de Edgar Morin (2009)
ofrece una perspectiva profundamente re-
levante para la negociacién de conflictos,
ya que nos permite abordar la complejidad,
las contradicciones y las interdependencias
que estdn presentes en cualquier conflicto
humano. Morin (1999) sefiala que la rea-
lidad es una totalidad compleja donde las
partes estdn en tensioén, pero también son
interdependientes, lo que es fundamental
en el contexto de la resolucion de conflictos.
A través de la dialégica, es posible manejar
las contradicciones inherentes a los conflic-
tos y encontrar formas de avanzar en medio
de esa complejidad.

Unidad y diversidad en cualquier conflicto,
existen multiples perspectivas y partes que
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pueden estar en tension, pero estas son in-
terdependientes y forman parte de un todo.
La teoria dialégica de Morin (2009) sugiere
que, aunque las partes mantengan su singu-
laridad, estdn conectadas en una totalidad
mayor. En la negociacién de conflictos, esto
implica que las partes en conflicto deben
reconocer su interconexién, aunque man-
tengan posturas diversas. Una resolucion
sostenible del conflicto debe integrar las
diferencias sin intentar homogeneizar a las
partes.

Orden y desorden Morin (1999) argumenta
que el orden y el desorden son interdepen-
dientes, y el desorden es necesario para ge-
nerar innovacién y cambio. En un conflicto, el
desorden se manifiesta en la incertidumbre,
el caos y las emociones que surgen, pero
este desorden también puede abrir espa-
cios para la creatividad y la transformacion.
La negociacion de conflictos puede verse
como un proceso de navegar entre el orden
y el desorden, donde el conflicto (desorden)
es necesario para que surja un nuevo orden
(resolucién).

Causa y efecto, complejidad no lineal, Mo-
rin (1999) subraya que las relaciones causa-
les son complejas y no lineales, y un mismo
evento puede tener multiples causas y efec-
tos. En la negociacion de conflictos, esto im-
plica que no es posible encontrar una tnica
causa del conflicto ni una solucién lineal. En
lugar de buscar una causa raiz simplista, es
esencial entender que el conflicto surge de
una red de factores interrelacionados. La re-
solucién del conflicto debe considerar este
enfoque multifacético.

Sujeto y objeto, co-construccién del cono-
cimiento, la distincién entre sujeto y objeto
en la teoria de Morin (2004) es relativa. En
la negociacion de conflictos, esto significa
que las partes involucradas en el conflicto
no pueden separarse de su contexto o del
proceso de resolucion. Las soluciones no
vienen “de fuera”, sino que se co-construyen
mediante el didlogo entre las partes. Las po-
siciones de cada parte no son fijas; a través
del didlogo, se transforma la comprensién
de si mismos y del otro.

Morin (1999) sostiene que lo local y lo global
estdn interconectados, en la negociacion de
conflictos, esta idea se traduce en la necesi-
dad de reconocer que los conflictos locales
pueden tener causas y efectos globales, y
viceversa. La negociacion debe considerar
cémo los factores globales (econémicos, po-
liticos, ambientales) impactan a nivel local y
cémo las soluciones locales pueden influir
en contextos mds amplios.

La teoria dialégica de Morin (2004) nos
ayuda a evitar explicaciones simplistas y re-
duccionistas del conflicto. En lugar de buscar
una Unica causa o solucidn, la dialégica nos
invita a considerar la complejidad del con-
flicto, reconociendo que las tensiones, con-
tradicciones e interdependencias son parte
de la realidad. Esto fomenta un enfoque mds
matizado y holistico en la resolucién de con-
flictos.

En lugar de tratar un conflicto social como
un simple problema de redistribucién eco-
némica, se reconocen también los factores
culturales, histéricos y emocionales que lo
alimentan.
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Fomentar la interdisciplinariedad: La dia-
l6gica promueve la colaboracion entre
disciplinas para abordar la complejidad
de los conflictos. Un conflicto no puede
resolverse Unicamente desde una pers-
pectiva legal, econémica o psicolédgica;
requiere la interaccidon de multiples sabe-
res para abordar las distintas dimensiones
del problema. En un conflicto territorial, un
enfoque dialégico podria integrar aportes
de la sociologia, el derecho, la ecologia y
la antropologia para entender las causas
complejas y construir soluciones mds inclu-
sivas.

Promover el pensamiento critico, la diald-
gica invita a cuestionar las propias creen-
cias y las posiciones preestablecidas de
las partes en conflicto. El pensamiento
critico es esencial para desmantelar los
prejuicios y las simplificaciones que pue-
den obstaculizar el didlogo. A través de
este proceso, las partes pueden descu-
brir nuevos dngulos y perspectivas sobre
el conflicto. Un mediador puede fomentar
el cuestionamiento de las creencias de las
partes en conflicto, ayudando a abrir es-
pacio para nuevas soluciones que antes
parecian imposibles.

La ética, desde la perspectiva del pensa-
miento complejo, impregna y trasciende
la dialégica en la negociacién al propor-
cionar un marco que fomenta el respeto
por la diversidad, la interdependencia,
la responsabilidad compartida y el cui-
dado mutuo. La negociacién dialdgica se
convierte en un proceso profundamente
ético cuando las partes no solo buscan
acuerdos racionales, sino que también se

comprometen a construir relaciones trans-
formadoras y sostenibles, basadas en el
reconocimiento de la complejidad, la re-
cursividad y el bien comin. La ética no es
un componente externo a la negociacion,
sino que estd entretejida en el mismo acto
de dialogar, aprender y co-crear solucio-
nes justas y equitativas.

3.6.1 Principios Dialégicos Propuestos
Por Morin

Edgar Morin (1999), desde el pensamiento
complejo, propone tres principios dialégicos
clave que resultan esenciales para abordar
la comprensién de conflictos y la negocia-
cién. Estos principios son fundamentales
para su visién de la realidad como una to-
talidad interconectada y multidimensional. A
continuacion, se describen estos tres princi-
pios:

Principio Dialégico

El principio dialégico de Morin sostiene
que elementos aparentemente opuestos
o contradictorios no solo pueden coexistir,
sino que son mutuamente interdependien-
tes. En lugar de verse como antagonistas
irreconciliables, estos elementos se com-
plementan y enriquecen entre si. Este prin-
cipio es vital para la resoluciéon de con-
flictos, ya que permite reconocer que las
tensiones y contradicciones son inherentes
a la realidad y que no se deben eliminar,
sino integrar.

En el contexto de la negociacién de conflic-
tos, este principio implica que los intereses
contrapuestos de las partes (por ejemplo,
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desarrollo econémico versus sostenibilidad
ambiental) pueden encontrar formas de
coexistir y enriquecerse mutuamente. El did-
logo entre las partes no busca la eliminacién
de uno de los polos, sino la integracién de
ambos para generar soluciones mds inclusi-
vas y sostenibles.

Principio Recursivo

Este principio plantea que la relacién entre
causa y efecto no es lineal, sino circular. Los
efectos retroalimentan las causas en un ciclo
continuo, transformando el proceso mismo.
En la negociacién de conflictos, esto signifi-
ca que las posiciones y perspectivas iniciales
de las partes pueden cambiar y evolucionar
conforme avanza el didlogo. Las soluciones
surgen de la transformaciéon mutua y reci-
proca de las partes en conflicto.

A lo largo del proceso de didlogo, las par-
tes pueden modificar sus intereses iniciales
al reconocer nuevos elementos en comin o
al replantear sus necesidades. Esto genera
una transformacién progresiva en las per-
cepciones del conflicto, permitiendo encon-
trar soluciones mds creativas y dindmicas
que las que se planteaban al inicio.

Principio Hologramdtico

Morin sostiene que lo global estd presente
en lo local y viceversa, de modo que cada
parte contiene el todo en una forma parti-
cular. Esto significa que los problemas loca-
les no solo tienen implicaciones locales, sino
también globales, y las soluciones a nivel lo-
cal pueden impactar de manera significativa
en un nivel mds amplio.

En la negociacién de conflictos, este prin-
cipio implica que las dindmicas globales,
como el cambio climdtico, las politicas eco-
ndmicas o los derechos humanos, afectan
los conflictos locales y viceversa. Al recono-
cer esta interdependencia, las partes pue-
den ver sus conflictos no solo como cues-
tiones individuales, sino como parte de un
todo mayor, lo que abre posibilidades para
soluciones que trascienden el dmbito local y
tienen resonancia global.

Estos tres principios dialdgicos propues-
tos por Edgar Morin desde el pensamiento
complejo permiten una comprensién mds
profunda y rica de los conflictos. Facilitan un
enfoque integrador y no reduccionista que
promueve la transformacién de las partes in-
volucradas, el reconocimiento de la comple-
jidad y la co-construccién de soluciones que
aborden las tensiones de manera inclusiva y
sostenible.
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4. RESULTADOS DIALOGO DE SABERES DE AUTORES EN LA NEGOCIACION

Tabla 1 Dialogo de saberes en la negociacién de conflictos

Autor Teoria Puntos encuentro Diferencias  Aportaciones a
la negociacion de
conflictos
Jurgen Teoria de Didlogo racional Enfatiza la Facilita el consenso
Habermas | la accién como herramienta | racionalidad | mediante un didlo-
(2023) comunicativa | central. Bisqueda | comunicativa, | go libre de coercién,
del entendimiento | no tanto las asegurando igualdad
mutuo y consenso a | emociones o |y transparencia en la
través de argumen- | metdforas en | participacion. Redefi-
tos libres de coer- | los conflictos. | ne intereses comunes
cion. y transforma las rela-
ciones.
Paulo Educacién El didlogo como Enfatiza la Promueve la liberacién
Freire liberadoray |herramienta trans- | concientiza- y transformacién de
(1970) didlogo formadora. Em- cién critica los actores en conflic-
poderamiento de mds que el to mediante el didlogo
los participantes consenso participativo, buscan-
al convertirse en racional. El do una co-construc-
sujetos activos del | enfoque estd | cidn de soluciones con
proceso. en las relacio- | enfoque de justicia
nes de podery | social.
opresion.
Antonio Teoria del Reconoce la inte- La toma de Las emociones jue-
Damasio | marcador raccién entre emo- | decisiones se | gan un rol crucial en
(1994) somdtico ciones y razén en la | enfoca en los | la negociacién, y su

toma de decisiones.

Emociones como
guias importantes
en la negociacion.

marcadores
somaticos
(emociones),
lo que difiere
del énfasis en
la racionali-
dad de Ha-
bermas.

reconocimiento puede
transformar las pos-
turas de las partes en
conflicto, integrando
razén y emocién en el
proceso.
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George Metdaforas Las metdforas Se enfocan en | Ayuda a reformular las
Lakoff conceptuales | estructuran la el andlisis de | metdforas utilizadas
y Mark comprensién del las metdaforas, | por las partes en con-
Johnson conflicto y las emo- | no tanto en flicto, transformando
(1995), ciones. Transformar | las dindmicas | percepciones destruc-
(1998) metdforas nega- de poder o tivas en colaborativas
tivas puede abrir la conciencia | para promover solu-
nuevas posibilida- | critica. ciones mds construc-
des. tivas.
Edgar Pensamiento | Reconocimiento de | Destaca la Fomenta una visidn
Morin complejoy la complejidad y complejidad holistica del conflicto,
(1977) dialégica contradicciones en | sistémica integrando diferencias
el conflicto. Las par- | del conflicto, | sin simplificaciones. La
tes en conflicto son | mientras que | solucion debe abor-
interdependientes. | otros autores | dar las interrelaciones
enfatizan el y complejidades inhe-
didlogo direc- |rentes al conflicto.
to o los aspec-
tos emociona-
les.
Zoltdn Metdaforas Las metdforas cul- | Hace énfasis | Ayuda a identificary
Kévecses |culturalesy |turalesinfluyen en |en las diferen- |reestructurar metdfo-
(2000), emociones la percepcién del | cias culturales | ras destructivas, pro-
(2005) conflicto. Cambiar | en el uso de moviendo un lenguaje
met&foras puede metdforas, lo | comin que fomente la
transformar la acti- | que puede no | colaboracién y la em-
tud hacia la resolu- | aplicarse de | patia entre las partes
cion. igual manera | en conflicto.
en todos los
contextos.

4.1. Andlisis del dialogo de saberes

Fuente: elaboracién propia para la investigacién (2023)

Puntos de Encuentro

Todos los enfoques reconocen la impor-

herramientas clave para la resolucién de

conflictos. Sin embargo, los énfasis varian:
Habermas y Freire coinciden en la centra-
lidad del didlogo como un medio transfor-

mador, pero con enfoques distintos (racio-

tancia del didlogo y la interaccién como nalidad vs. concientizacién critica). Por su
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parte, Damasio y los autores de las metd-
foras (Lakoff, Johnson y Kévecses) integran
aspectos emocionales en el entendimiento
del conflicto, aunque con aproximaciones
diversas.

Morin y Freire enfatizan la interdependencia
y la transformacién sistémica como bases
para resolver conflictos.

Diferencias

Enfoques Racionales vs. Emocionales:
Habermas privilegia la racionalidad comu-
nicativa y excluye las emociones del proceso
principal, mientras que Damasio y Kévecses
destacan el papel de las emociones como
guias en la toma de decisiones.

Dimensiones Culturales y Lingdtiisticas:
Lakoff, Johnson y Kévecses se centran en las
metdforas y su transformacién, diferencidn-
dose de las visiones mds estructurales o sis-
témicas de Morin y Habermas.

Conciencia Critica vs. Consenso Racional:
Freire prioriza la concientizacién critica y la
transformacion social, mientras que Haber-
mas busca el consenso basado en el didlo-
go libre de coercion.

Aportaciones Especificas a la
Negociacién de Conflictos

Jurgen Habermas hace énfasis en laigualdad
y transparencia redefine los intereses
comunes y transforma relaciones mediante
el didlogo racional. Paulo Freire promueve
un enfoque de justicia social, empoderando
a los actores para co-construir soluciones

en contextos de opresion. Antonio Damasio
destaca la importancia de integrar razén y
emocidn, lo cual es crucial para transformar
posturas rigidas en un proceso mds humano y
comprensivo. Lakoff y Johnson enfatiza la re-
estructuran metdforas negativas hacia cola-
borativas, promoviendo percepciones cons-
tructivas para soluciones innovadoras.

Edgar Morin Fomenta una visién holistica,
reconociendo las interrelaciones y contra-
dicciones en los conflictos. Zoltdn Kévecses
Identifica el impacto de las metdforas cul-
turales, promoviendo un lenguaje comun y
empatia en entornos diversos.

Conclusién del Andlisis

La tabla subraya la necesidad de una inte-
gracion interdisciplinaria en la negociacién
de conflictos. Un enfoque efectivo debe
combinar: La racionalidad (Habermas) para
garantizar claridad y transparencia. El and-
lisis critico y liberador (Freire) para abor-
dar relaciones de poder. El reconocimiento
emocional (Damasio) para conectar con las
experiencias humanas. La reestructuracion
lingtiistica y cultural (Lakoff, Johnson y Ké-
vecses) para transformar percepciones. Fi-
nalmente, la comprensién sistémica (Morin)
para abordar la complejidad y sostenibili-
dad de las soluciones.

5. CONCLUSIONES

La teoria dialégica de Edgar Morin pro-
porciona un marco conceptual sélido para
la negociacidon de conflictos, al abordar
la complejidad, las tensiones y las contra-
dicciones inherentes a cualquier situacion
conflictiva. Morin nos invita a considerar la
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interdependencia entre los elementos en
conflicto y a reconocer que tanto el desor-
den como la diversidad son necesarios para
generar soluciones innovadoras. Al aplicar
la dialdégica, los procesos de negociacidn
pueden volverse mds profundos, inclusivos
y efectivos, ya que permiten que las partes
co-construyan nuevas formas de entendi-
miento que trasciendan las visiones simplis-
tas y reduccionistas.

Por su parte, Zoltan Kévecses (2005) en su
teoria sobre el papel de la cultura en las
metdforas conceptuales ofrece una podero-
sa herramienta para comprender y abordar
los conflictos desde una perspectiva dialé-
gica. Las metdforas que las partes utilizan
para entender y describir un conflicto mol-
dean sus actitudes, emociones y acciones.
Al identificar y reformular estas metaforas,
se puede cambiar la dindmica del conflicto,
promoviendo un didlogo mds abierto, cola-
borativo y constructivo, que favorezca la re-
solucién y la transformacién.

Para Lakoff y Johnson (1995) el papel de las
metdforas en el lenguaje y el pensamiento
proporciona un marco poderoso para en-
tender como las partes conceptualizan los
conflictos y como el didlogo puede utilizarse
para negociar y transformar los marcos me-
taféricos que estdn en juego. Al identificar
y reformular las metdforas destructivas, las
partes pueden reestructurar su percepcién
del conflicto, lo que permite un didlogo mds
abierto y la posibilidad de encontrar solu-
ciones mds efectivas y cooperativas. La ne-
gociacién de conflictos, entonces, no es solo
una cuestidon de intereses, sino también una
negociaciéon de los marcos conceptuales

que estructuran la comprension del conflicto.

La teoria del marcador somdtico de Antonio
Damasio (1994), ofrece una comprensién
profunda de cémo las emociones y la razédn
estdn interconectadas en el proceso de toma
de decisiones, particularmente en situacio-
nes de conflicto. Al aplicar esta teoria en la
negociacion de conflictos, la dialégica entre
emocidn y razdn se convierte en un elemento
central, donde las emociones no son vistas
como obstdculos, sino como guias valiosas
que complementan la razén. Un proceso de
negociacion exitoso debe, por lo tanto, in-
tegrar ambas dimensiones, permitiendo que
las partes reconozcan y dialoguen tanto con
Sus emociones Como con sus razones para
encontrar soluciones que sean emocional y
racionalmente satisfactorias.

La dialédgica de Paulo Freire (1970) en la
negociacion de conflictos se basa en su
enfoque transformador del didlogo, central
en su pedagogia liberadora. Sostiene que
el didlogo genuino entre las partes no solo
permite la resolucién del conflicto, sino que
empodera a los participantes, transformdn-
dolos en sujetos activos del cambio. A través
del didlogo, las personas no solo comunican
ideas, sino que adquieren conciencia critica
sobre las dindmicas de poder subyacentes,
lo que facilita la reconstruccién de relacio-
nes mds equitativas y justas. En este proceso,
las partes en conflicto deben participar acti-
vamente en la escucha y reflexién sobre sus
posiciones, lo que les permite transformar no
solo la comprensidn del conflicto, sino tam-
bién las estructuras de poder que lo perpe-
tdan
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Damasio (1994) destaca cémo las emocio-
nes y la razén interactian en el proceso de
toma de decisiones durante una negocia-
cion de conflictos. A través de su teoria del
marcador somdtico, plantea que las emo-
ciones no son un impedimento para la nego-
ciacion, sino un recurso valioso que guia y
complementa la razén. En este contexto, las
emociones ayudan a las partes en conflic-
to a identificar opciones viables y a evaluar
alternativas no solo desde un punto de vista
racional, sino también emocional. Sugiere
que el proceso dialdgico en la negociacién
debe integrar tanto los aspectos emociona-
les como los racionales, reconociendo que
las decisiones no se toman Unicamente con
base en argumentos légicos, sino también
en las sensaciones corporales y emociona-
les que generan las opciones en juego. Esta
comprension puede transformar las dind-
micas de la negociacién, permitiendo que
las partes, al reconocer y dialogar sobre
sus emociones, encuentren soluciones mds
sostenibles y satisfactorias desde ambas di-
mensiones.
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