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Estos materiales s6lo buscan ofertar una propuesta inicial para aprender y entrenarse
en algunas estrategias de resolucion de conflicto, necesitada forzosamente de ampliacion y

enriguecimiento.
Hemos estructurado el documento en varias secciones.

I. Una introduccion y un documento de asesoramiento para profesores. Con procesos,

estrategias, consejos...

Il. Una actividad de evaluacidn inicial del clima de convivencia.

I1l. Una serie de actividades previas y de preparacion.

IV. Unas actividades para el entrenamiento en las diferentes estrategias de resolucién de

conflictos.

Puede utilizarse como programa complementario de los procesos de aprendizaje de la

democracia en la clase y como instrumento para encontrar estrategias para resolver los

conflictos del grupo.




INTRODUCCION.

La resolucidén de conflictos dentro de un grupo es una de las actividades mas compleja
y arriesgada que el animador del grupo debe llevar a cabo.

De hecho, en algunos casos es mas rentable, por ser més sencillo, comodo y menos
generador de nuevos riesgos, el uso de estrategias indirectas o el uso de técnicas de actuacion
directa sobre los implicados en el conflicto de forma aislada del resto del grupo. Como
ejemplo de estrategias indirectas podriamos sefialar las actividades de mejora de la
comunicacion, participacién y cooperacion grupal (ver programa de integracion grupal), como
modelos de actuaciones directas sobre los implicados se pueden utilizar el “método Pikas” o
“el circulo de amigos”, por ejemplo.

Hay que considerar, también, que un conflicto o enfrentamiento personal entre
miembros de un grupo presentado ante el grupo se convierte en un problema grupal en el que
todos se creen con derecho a opinién e intervencion, por lo que no siempre es aconsejable
permitir la vivencia de un antagonismo parcial (entre miembros) ante todo el grupo, en esos
casos es mas prudente intentar resolver el conflicto entre los directamente afectados, o bien,
pidiendo la colaboracion de otros miembros para que con su apoyo se facilite su resolucion.

No obstante todas las precauciones antedichas en ocasiones es preciso contar de
antemano con algunos recursos adecuados, por lo que proponemos las siguientes actividades
dirigidas al aprendizaje de estrategias para resolver conflictos.

Para proceder al aprendizaje de estas estrategias aconsejamos que antes de iniciarlas se
proceda como primera tarea a realizar actividades de dindmica de grupos dirigidas a:

e aumentar la cohesion y cooperacion grupal,
e el poder de referencia del animador o profesor, y

e la formacién por parte de los miembros del grupo de una actitud de aceptacion y
colaboracion con este tipo de actividades que, de forma mas o menos grata, pretende hacerles
reflexionar sobre su funcionamiento y dindmica con la intencion de mejorarlo como grupo,
tarea de reflexién no siempre aceptada o compartida.

Para posteriormente, aprovechando unas situaciones inventadas, de las que en este
documento presentamos unos ejemplos, se ejercitaran algunas de las estrategias de resolucién
de conflictos que se proponen. Evidentemente las actividades y estrategias pueden ser
modificadas tanto como se quiera.

Sélo se pasaré a realizar las actividades finales (sobre situaciones reales vividas por el
grupo) en caso de haber conseguido un funcionamiento cohesionado y cooperativo en el
grupo, una actitud de tolerancia y aceptacion del otro, y un deseo de participaciéon no
generadora de nuevos conflictos en la mayoria de miembros de la clase.

Siempre que el conflicto se circunscriba a un nimero reducido de alumnos es mas
aconsejable actuar directamente sobre los implicados, siendo conveniente hacerlo fuera del
grupo - clase, y sobre los alumnos espectadores, en caso de que con su conducta refuercen la
incidencia del conflicto.



ACTIVIDADES DE RESOLUCION DE CONFLICTOS.
DOCUMENTO DE ASESORAMIENTO AL PROFESORADO.

REGLAS DEL PROCESO DE RESOLUCION DE CONFLICTOS.
REGLAS PREVIAS: Requisitos previos a toda resolucion de conflictos son:

a) Solo se intentara resolverlo de forma directa si su continuacion producira mayores
perdidas que posibles riesgos pueda suponer el intentar solucionarlo.

b) Deben existir un minimo de intereses comunes, de puntos de encuentro.

c) Antes de negociar se debe debatir las condiciones, medios y procesos, después de lo
cual , se iniciara un turno de generalidades, quejas y resentimientos, que permitird a cada
grupo o persona reafirmar de forma inapelable la imposibilidad de ceder en sus principios.

d) Mantener durante todo el proceso las siguientes creencias: En la disponiblidad de
una solucion, en la conveniencia de dicha solucién, en la preeminencia de la cooperacion
frente a la confrontacion, en el valor y legitimidad (inapelables) de todas las propuestas,
opiniones o sentimientos, en que todos los presentes son dignos de confianza y estima, en que
hay que ceder para pretender que el otro también ceda.

PRIMERA REGLA.

Aceptar el conflicto como util, no mostrar angustia, desesperanza ante él, mostrarse
convencido de que si todos colaboran puede resolverse.

SEGUNDA REGLA.

Dedicar toda la atencion al problema, no a la confrontacion entre personas u opiniones.
Evitar el comportamiento orientado hacia ellos mismos, el consenso sera méas probable si las
valoraciones personales sobre el otro o sobre su conducta son poco expresadas, lo importante
es llegar a un acuerdo no demostrar la validez de los criterios personales.

TERCERA REGLA.

Centrarse en elementos modificables, en los proximos, en los concretos. Cuando la
solucién del conflicto se centra en el éxito se tiende a conseguir un maximo de colaboracion,
si se centra en la afiliacion (opiniones y sentimientos personales) se produce un maximo de
actitudes defensivas y si se centra en el poder (demostrar quién es el que mas poder tiene) se
tiende al aniquilamiento de la postura contraria.

Buscar hechos concretos y especificos para resolver el problema. Rehuir las
interpretaciones. Ser descriptivo de hechos, en vez de juzgar y valorar. Ser especifico y no
general. Huir de opiniones sobre el "por qué", o sobre el "quién" es el culpable.

Valorar los motivos por los que dar y recibir informacion. ;Lo que se va a decir sirve
para resolver el conflicto o es una opinion personal?, ¢es una manifestacion de resentimiento?,
¢una critica poco constructiva?, etc. La informacién que se proporcione ha de ser
comprobable por otras personas presentes, se referird a hechos y no criticara a personas.

Para mover voluntades, aproximar posturas, se ofreceran alternativas concretas, pero
formuladas de forma que parezca dejar intactos los valores o actitudes subyacentes.




CUARTA REGLA.

Buscar de forma conjunta la solucion a partir de las propuestas presentadas, agotar la
busqueda de alternativas antes de evaluarlas. El rango de propuestas a considerar en un
analisis pormenorizado debe ser reducido (aprovechar la posibilidad de sintesis entre algunas)
y aceptable (rechazar rapidamente las irrealizables), evaluadas tanto en términos de calidad
como de aceptabilidad (Una decision efectiva es el producto de la calidad por el nivel de
aceptacion del que dispone).

Evitar votar, o promediar. Pues ello impide una amplia aceptacion de la propuesta
elegida es preferible iniciar un proceso de cambio con menos exigencias iniciales a obligar a
votar para optar por un cambio con graves implicaciones.

QUINTA REGLA.

Asegurarse que la propuesta aceptada es una sintesis de propuestas de diferente origen,
que incluye aspectos propuestos por varios miembros del grupo y que queda claramente
recogida por escrito, sefialandose los compromisos adquiridos.

PROCESO DE TOMA DE DECISIONES INTEGRADAS CARA A LA
RESOLUCION DE CONFLICTOS.

a) Revision y ajuste de las condiciones de negociacion. Enumeracion de los puntos en
litigio, de la historia de concesiones pasadas, establecimiento de los limites y condiciones de
la negociacion.

b) Revision y ajuste de las percepciones y de las actitudes. Andlisis del conflicto
subyacente (sobreentendidos, actitudes previas, falsas creencias, estructura de poder, lineas de
comunicacion, sentimientos ineficaces, necesidades psicolégicas individuales, como son la
seguridad, la afirmacion personal, la necesidad de éxito, etc.), se realiza de forma intuitiva a
partir de las manifestaciones del contrario. Es una actividad que se mantiene durante todo el
proceso.

c) Definicion del problema como meta, no como obstaculo o solucion.

d) Identificacion de las metas de las facciones. Partiendo de la conjuncién entre la
meta del problema y las metas particulares, definir objetivos alcanzables, legitimos,
ventajosos para todos.

e) Busqueda de soluciones. Elaboracion de propuestas y alternativas. Estudio y
valoracion de las implicaciones de cada alternativa: Ventajas, inconvenientes, contingencias a
prever, comportamientos implicados en el cambio. Las concesiones se expresaran en
condicional (solo si la otra parte hace una concesion).

f) BUsqueda del consenso en la toma de decisién. (Ver proceso de toma de decisiones)

g) Planificacion de las fases, tareas, personas, tiempos, etc. necesarios para acometer el
cambio. Prevision de reforzadores o consecuencias (no de castigos). Toma de decision sobre
el proceso de seguimiento y valoracién de los acuerdos alcanzados.

h) Redactado y registro del acuerdo.



¢COMO INFLUIR Y CONVENCER?

- En la medida en que respondas a las necesidades (comprension, aprecio, satisfaccion
y realizacidn personal), esperanzas y deseos de los demas, aceptaran tus propuestas.

- Apela a los méas profundos anhelos de la naturaleza humana: haz que se guste a si
mismo y guste de tu compafiia, sé cortes y amable; haz que se sienta importante, muéstrale
aprecio, acéptalo tal cual es; no critiques y refuérzale positivamente, muéstrate agradecido por
lo que te esta aportando; recuerda ocasiones, hechos positivos o felices.

- Elimina los conflictos y la irritacién en las relaciones; no valores, demuestra que
comprendes al otro; sé tolerante y comprensivo con sus gustos y manias. Evita los gestos,
actitudes, comportamientos que provoquen perturbacion.

- Critica solo el hecho y sus causas nunca a la persona, sugiere de inmediato una
alternativa de solucion y muéstrate dispuesto a colaborar en ella.

- Primero escucha y después escucha (no hables mas de un 30-35%), demuestra que
estds atendiendo (asiente, pregunta, demuéstrale que has comprendido; no interrumpas, ni te
sientas molesto si te interrumpen; muestra interés por lo que te explican).

- Para convencer hay que hablar a las emociones y sentimientos del otro, no solo a su
inteligencia, habla con suavidad, con paciencia, con tono persuasivo, mira a los 0jos.

- Justifica la opinion o la accion por los motivos del otro, no por los tuyos; utiliza
ejemplos, aporta testimonios, explica hechos acompariados de emociones.

- Nunca comuniques o digas algo que puedas preguntar al otro; no hagas preguntas
desagradables (no preguntes las razones de una conducta, no hagas preguntas que puedan
dejarle en evidencia, evita las cuestiones provocadoras), haz preguntas sencillas, abiertas y
siempre de respuesta positiva (lo que deseas es conseguir el asentimiento de la otra persona).

- Pide lo que deseas de forma concreta, usa el por favor y muéstrate seguro y confiado
de lograrlo (no utilices expresiones de duda o que demuestren inseguridad); pidelo como una
ayuda o un consejo; no muestres enojo ante las negativas.

- Muéstrate receptivo ante quejas y criticas (acéptalas como una manifestacion digna
de consideracion).

- Busca momentos apropiados para hacer tus peticiones; habla de las ventajas y
beneficios de la conducta pedida. Usa la persuasion. Presenta argumentos a favor de tus
propuestas y demuestra interés por el beneficio comin. Usa la acomodacion. Posterga
cuestiones espinosas, acepta propuestas contrarias, pero acomparalas de una contrapuesta.

- Considera que la resistencia del otro a tu peticion puede ser un factor positivo. Para
vencer su resistencia: no digas nunca lo que tiene que hacer, pide lo que td necesitas; no le
obligues a justificar su resistencia pero animale a que te explique sus motivos; no le digas que
estd equivocado, exagera las consecuencias de su resistencia (sin hacerle sentirse culpable).

- lIdentifica y ordena las metas de los otros y las tuyas propias. Trata de buscar
coincidencias y semejanzas. Resalta las metas comunes y opiniones o posturas compartidas.

- Acepta todas las metas de la otra faccion que no supongan dejacion de objetivos
propios o riesgos no controlables para ti o para tu postura.

- Reconoce la ayuda recibida por la otra parte, 0 en su caso la minima muestra positiva
de colaboracion.



MENSAJES QUE FACILITAN LA NEGOCIACION.

1) Las declaraciones de deseo. (Me agradaria que hicieras esto, desearia que me digas
como te sientes, pero no me gusta que me grites, 0o te muestres sarcastico) Facilita la
satisfaccion y la consecucion de las metas. Riesgos: Centrarse en lo afectivo y olvidar lo
pragmatico.

2) Las declaraciones de sentimientos. (Cuando hiciste eso, me senti...) Proporciona
informacion sobre sentimientos, permite el reajuste de actuaciones, y comunica percepciones,
sentimientos y no suposiciones. Riesgos. Idem 1, mostrar debilidad ante el otro, dandole un
punto de apoyo a sus criticas o ataques.

3) Las declaraciones de agrado o desagrado. (Me gusta que hagas, de esta situacion no
me gusta, ...) Informa sobre los gustos personales, facilita la aparicion de comportamientos
satisfactorios. Riesgos: Informar al otro sobre nuestros puntos débiles.

4) Las impresiones. (Comunicar lo que se ha oido o entendido, esperando una
confirmacion o matizacion sobre lo entendido. Quieres decir que..., parece que esto te
molesta, me da la sensacion que estamos mostrando un comportamiento de tal tipo).
Disminuye la tension, da tiempo para pensar o aclarar situaciones, permite la confirmacién
sobre la interpretacion del mensaje. Riesgos: Introducir elementos que descentren el dialogo.

5) Las impresiones sobre los sentimientos que la otra persona parece mostrar.
Permiten mostrar la comprension de los estados de &nimo del otro, confirmarlos o matizarlos,
ademas de las ventajas dichas en el punto 4. Riesgos: Herir la susceptibilidad del otro.

1,2,3,4,5 bis) Cuantificar (mucho, poco, ligeramente, moderadamente, menos que,
etc.) deseos, impresiones, sentimientos. Favorece la negociacion, evita discusiones indtiles y
susceptibilidades. Riesgos: Impide cambios posteriores de lo expresado.

6) Las preguntas abiertas. (Permiten una flexibilidad sobre el contenido de la
respuesta). Sirven para iniciar una conversacion, se las puede reforzar con el acompafiamiento
de impresiones o declaraciones. Riesgos: Perder el hilo del tema, hacer surgir nuevos temas
de controversia. Buenas al inicio del debate, posteriormente perturbadoras.

7) Las preguntas cerradas. (Son preguntas directas que piden una informacion
especifica) Clarifican informacion, establecen el marco, las pautas, las informaciones basicas
del debate. Riesgos: Producir el blogueo de la comunicacion en el otro, bien por no disponer
de una idea completa o clara sobre el tema preguntado, o bien, por no querer comunicar algo
valorado como intimo.

8) Mostrar un acuerdo parcial con un argumento o critica. Evita la discusién prolija
sobre aspectos poco relevantes, informa a la otra persona de que ha sido entendida, facilita el
que no vuelva a centrarse el debate sobre el argumento o critica aceptada. Riesgo: El otro
puede querer seguir sintiéndose aceptado y, por tanto, reitera una y otra vez su opinion al
respecto.

9) Pedir una critica mas especifica. Centra el tema, el otro sujeto ve admitidas sus
opiniones y tiende a valorarlo positivamente al entender que es un mensaje de interés por sus
opiniones. Permite el desahogo emocional. Riesgos: El otro puede creer que su critica no es
aceptada y que, como medio de refutacion, se le pide una mayor aclaracion para mostrarle las
incongruencias internas de su postura.



10) Presentacion de opciones o alternativas y eleccién (o establecimiento de una
jerarquia) entre ellas. Favorece la valoracién de diferentes alternativas, facilita la aparicién de
actitudes de negociacion productiva. Riesgos: Si el tema no esta maduro crea confusion,
desvirtla el debate, cierra la posible manifestacion de nuevas opiniones o posturas.

11) Ofrecimiento de negociacion. (Se ofrece ceder en algo a cambio de algo, pero sin
acompafiamiento de amenazas) Permite romper momentos de maxima tension, centra el
debate sobre comportamientos especificos, evitando la controversia alrededor de ideas,
sentimientos, deseos, ... Riesgos: El otro puede entender que se le ofrece la negociacion como
un medio de evitar su presencia o de dejar de dialogar con él.

12) La confidencia personal. (Declaracion intima no acompafiada de peticion de
disculpas) Favorece el conocimiento mutuo, aumenta la confianza, retira la atencion de lo
externo o de menor interés. Riesgos: Idem 1,2,3,4.

13) La charla sobre sucesos externos no personales. Incrementa la familiaridad (es
propia de la etapa inicial), evita entrar en discusiones fuertes. Riesgos: Descentra el debate.

14) Mencionar conductas y observaciones especificas. (respuesta espejo, volver a decir
con otras palabras lo que el otro acaba de hacer o que se cree que el otro desea comunicar).
Incrementa la empatia, favorece la confidencia personal, refuerza el discurso del otro al
sentirse escuchado y comprendido. Riesgos: Herir susceptibilidades.

15) Expresar sentimientos encadenados positivos y negativos explicando su
procedencia. (Tu comportamiento me hace sentir ..., pero al mismo tiempo considero que ...,
te agradezco que ...) Permite comunicar al otro los aspectos negativos de su comportamiento,
sin que ello le lleve al callejon sin salida de no aceptacion total, favorece el cambio de
actitudes o comportamientos no favorecedores del didlogo. Riesgos: Favorecer que el otro se
centre sobre los aspectos negativos criticados y no sobre la peticidn subyacente evidente.

16) Pedir el parecer o opinion ante lo que se acaba de decir o hacer. (¢Qué crees ti?,
¢,como te sientes ante...?, ;piensas qué es positivo?) Anima al otro a expresar opiniones o
sentimientos, favorece la aparicion de nuevas informaciones, impide la divagacion Riesgos:
Descentralizar el debate.

17) Enviar mensajes no verbales que expresen aceptacion, comprension,
convencimiento en las propias opiniones, etc. (Posturas, miradas, gestos, expresiones faciales,
etc.) Favorecen la confianza mutua, clarifican actitudes, reafirman declaraciones. Riesgos:
Interpretacion erronea del mensaje por parte del otro.

18) Declaraciones del tipo "eres bueno, has hecho esto bien, esto tuyo me ha gustado.
Reconocen los aspectos positivos del otro, disminuyen el enfrentamiento y la tension,
incrementan la confianza del otro, favorecen la comunicacién intima. Riesgos: Poder dar pie
al otro a pensar que se le hace una alabanza hipdcrita no realmente sentida.

19) Preguntas o declaraciones de clarificacion sobre lo hasta el momento hablado,
sobre las conclusiones a las que se ha llegado. Centran el debate, resumen acuerdos, clarifican
posturas, evitan volver a la discusion de temas ya debatidos. Riesgos: Volver a hacer surgir
temas ya debatidos pero no suficientemente asumidos.

20) Declaraciones de intenciones. (comunicar decisiones no negociables) Evita
debates inutiles, permite al otro conocer nuestras intenciones. Riesgos: Crear barreras al
didlogo y la negociacion, cierran puertas y posibilidades para la toma de acuerdos.



MENSAJES QUE OBSTRUYEN LA NEGOCIACION.

1) Cortes de conversacion. Crea barreras, produce tension y hostilidad. Puede ser
necesario para evitar divagaciones demasiado extensas.

2) Declaraciones extensas, incomprensibles. Impide el frecuente intercambio de
comunicaciones, descentraliza el debate, produce aburrimiento. Pueden ser necesarias para
impedir la aparicion de nuevos temas que compliquen la toma de acuerdos, al cansar al
auditorio se puede facilitar una toma de decision consensuada.

3) Preguntas y declaraciones de reproche. Desvian la conversacion, crean hostilidad.
Favorecen el descrédito de algunas criticas o de un interlocutor.

4) Divagar sobre generalizaciones, hacer surgir asuntos paralelos o concomitantes.
Idem 2.

5) Declaraciones del tipo "deberias..." Idem 3. Pueden favorecer la aparicion de
sentimientos ocultos.

6) Extenderse en la defensa propia (no en la defensa de la opinién sustentada). Da pie
al otro para pensar que nos sentimos culpables, desvirtua la discusion, culpa (por extension) a
los demas de la situacion. Puede hacer desaparecer la sustentacion de una critica reiterada.

7) Los sarcasmos. (Expresar hostilidad mediante comentarios humoristicos o ironias).
Provoca el atague y la defensa, la hostilidad y la falta de confianza. No es util en ningun caso.

8) Dar ordenes. (Indicar a otra persona que haga algo bajo el supuesto de que no hay
posible alternativa). Crea hostilidad, impide la aparicion de alternativas, suscita la lucha de
poder. No es positiva en ningin caso para favorecer la negociacion, aunque pueda ser
necesario su uso por razones de funcionalidad y eficacia.

9) Manifestar incongruencia entre el mensaje verbal y el no verbal. Crea recelos,
dificulta la confianza y la intimidad. No positivo en ningun caso.

10) Proferir amenazas. Rompen la comunicacion. Utilizadas no como una amenaza,
sino como una advertencia sobre los limites que no se esta dispuesto a traspasar pueden servir
para definir esos limites. En ese caso conviene hacerlo como una declaracion de hechos o
intenciones y no como advertencia de castigos 0 males mayores.

11) Expresar insatisfaccion a través de terceros. (Aprovechar una oportunidad para
expresar una insatisfaccion por un comportamiento anterior en la persona objeto de
comentario o referido a una persona ajena a la negociacion actual). No da oportunidades de
cambio de comportamiento, crea resentimientos. No aconsejable en ningln caso.

12) Cambios intencionados en tema de conversacion. Impiden la finalizacion de un
asunto objeto de debate, crean confusidn, dificultan la satisfaccion del grupo. Solo necesarios
en los casos en los que entre el tema anterior y el traido a colacion en ese momento haya una
relacion tal que el llegar a acuerdos por separado sea mas perjudicial que no llegar a ninguno .

13) Disputas sobre diferentes versiones de sucesos pasados. Crea resentimiento,
desvirtta el didlogo, produce desconfianzas inutiles. Solo aconsejable en caso de que la
tergiversacion actual del suceso pueda implicar llegar a tomar decisiones equivocadas, en ese
caso es necesario huir de matizaciones o precisiones intranscendentales.

14) Disculparse o autoinculparse innecesariamente (falsa humildad). Distrae del tema
central, crea en el otro la necesidad de disculparse también, favorece la aparicion de esquemas
ataque - disculpa que impiden el debate concreto del asunto.



15) Crear charlas paralelas (entre dos 0 mas) al diadlogo central. Distrae, confunde,
evita la concrecidon y clarificacion de ideas. Util para negociar brevemente un punto concreto.

16) Suponer en vez de comprobar. Los malentendidos no fundamentados (sin
comprobacidn) dificultan el llegar a puntos de coincidencia. No utilizar en ningln caso.

17) Crear la sensacion de resentimientos ocultos. Desfavorable para el clima de
confianza, dificulta la intimidad. No usar nunca.

18) Dar consejos. Impide la continuacion del dialogo, crea recelos. No usar nunca.
Solo utilizar de ser pedidos, presentarlos como una posibilidad de comportamiento, como una
alternativa, nunca como una solucion definitiva.

19) Indefinicion o imprecision de las opiniones vertidas. Dificulta la comprension.
Huir de su utilizacién por motivos de miedo, vergiienza o desconfianza

20) Hablar por otra persona. Impide el derecho a la propia opinién de esta tercera
persona, muestra que no se confia en €l o que él no sabe hacerlo suficientemente bien. Es
preferible pedirle su opinion al respecto. Solo utilizable en ausencia de esta tercera persona y
siempre dejando de manifiesto la necesidad de consultarle en el momento que se presente.

TECNICAS PARA LA RESOLUCION DE CONFLICTOS.

Todas las técnicas expuestas en este documento son intercambiables vy
complementarias. Lo mejor es aplicarlas adecuandolas a las caracteristicas y circunstancias de
la clase. En muchos casos el papel de mediador del profesor sera necesario como soporte y
apoyo al proceso de resolucion.

Antes de enfrentarse a los conflictos reales, si se puede se debe empezar por conflictos
generales y ficticios, de poca implicacion afectiva personal y de fécil consenso, evitando la
identificacion del conflicto con miembros del grupo.

La solucion a las situaciones conflictivas pueden provenir de un didlogo y una
negociacion, o de una reestructuracion de la situacion inicial, de un compromiso de actuacion
que deje de lado el conflicto esperando que la colaboracién en otras actividades facilite la
solucion del conflicto, o de otros muchos tipos de solucion, las que presentamos aqui se
inclinan por dirigir la busqueda de la solucion a través de un proceso de negociacion, por eso
en la introduccion se han desarrollado varios apartados referidos a este tema.

EL MEDIADOR DE LA NEGOCIACION.

A veces es conveniente contar para la negociacion con un mediador que no
necesariamente ha de ser un profesor, puede ser un compafiero; pero siempre que se cumplan
unos requisitos minimos, entre ellos:

e El mediador ha de ser aceptado como tal, y, por tanto, deben respetarse sus
intervenciones como instrumentos Utiles para la resolucion del conflicto.

e El mediador ha de caracterizarse por una objetividad maxima, nunca tomara partido,
aunque personalmente crea que una de las partes tiene razon.

e Ha de ser paciente, tolerante, y buen comunicador. Su funcién de crear un clima y
generar situaciones de aproximacion entre las personas afectadas por el conflicto debe ser
prioritaria, por encima de sus valoraciones personales.



LA NEGOCIACION EN LOS CUATRO PASOS.

1. Colocarse en actitud de escucha activa y respetuosa, en disposicion y con deseo de
negociar.

2. Describir a la otra persona tus sentimientos con mensajes "yo", es decir expresar el
sentimiento que te produce el comportamiento del otro y evitar interpretarlo o juzgarlo, lo que
representaria un mensaje "td", (Ejemplo de mensajes "yo": me siento ..., desearia ..., estaria
dispuesto a ...; en contra de, mensajes "tu": eres..., haces ..., debes...., etc.).

3. Comunicar a la otra persona que comprendes y aceptas sus sentimientos,
resumiéndolos y explicando como te hacen sentir. Describir el conflicto como metas a
conseguir, aclarando lo que se desea y espera conseguir sin resaltar situaciones de
enfrentamiento o queja.

4. Establecer por consenso un proyecto de actuacion en el que nadie pierda. Se trata de
negociar una tercera alternativa sin vencidos, ni vencedores. Dicha alternativa intentara la
aproximacion de las metas (requerimientos) a partir de la colaboracion de las dos partes.

Lo mas importante es conseguir el consenso, aunque sea en pequefios apartados
concretos y parciales, iniciandose con ellos la colaboracion y solucion del conflicto.

TU DICES /YO DIGO.

Cada uno de los participantes al iniciar su discurso y antes de explicar su posicion
debe resumir a plena satisfaccién la intervencion del anterior (se permiten pequefios
comentarios por parte del otro para mejorar o matizar el resumen).

En el momento en que los participantes den muestras de haber tenido la oportunidad
de expresar todos sus sentimientos y opiniones, y de haber sido escuchadas por el otro, se
debe comenzar un proceso de negociacion sin perdedores, en el que las dos partes identifiquen
parte de las razones que les han llevado a ese conflicto y se pongan de acuerdo en iniciar
alguna actuacion para evitar que esas razones se vuelvan a producir.

ESTRATEGIA DE LAS 3 R. (RESENTIMIENTO, REQUERIMIENTO,
RECONOCIMIENTO)

Una de las partes explica lo que le hace sentirse ofendido, molesto, resentido (debe
usar los mensajes "yo", y es aconsejable comenzar manifestando una alabanza sobre el otro),
la otra parte escucha sin interrumpir. Se cambian los papeles y la segunda parte explica su
resentimiento.

La primera parte dice su peticién, su requerimiento, lo que el otro puede hacer para
evitar o disminuir el resentimiento. Se vuelven a cambiar los papeles. Es preciso evitar la
reiteracion continua de nuevos resentimientos no acompafiados de peticiones concretas de
actuacion.

La primera parte explica que requerimientos de la otra parte estaria, en su caso,
dispuesta a asumir (no debe poner condiciones). Se cambian los papeles. Este es el punto mas
importante, hay que conseguir una minima por pequefio que sea aceptacién de modificacion
de conducta o actuacion por ambas partes.

Por ultimo se establece una negociacién sin perdedor. Ver paso cuarto en la estrategia
anterior.



INVERSION DE ROLES.

Para conflictos entre dos personas, cada una actuard durante un tiempo representando
el comportamiento del otro, durante la actuacion no puede haber interrupciones o
comentarios, al terminar cada uno describe sus sentimientos y experiencias.

REUNION INTERGRUPOS.

Se puede utilizar esta técnica entre subgrupos. Cada uno respondera por separado las
siguientes cuestiones (asegurarse de que no se oigan o influyan):

a) Como describen el conflicto (expresado como metas) en su grupo.
b) Como creen que el otro grupo va a describir el conflicto.
c) Rasgos que segun ellos tienen en comun y que les diferencian.

Después se reuniran los dos subgrupos y leeran por turnos sus opiniones, no se puede
discutir, pero si se pueden pedir aclaraciones o mas explicaciones (;Por qué decis eso? ;Como
0s sentis? ¢ Qué queréis decir con esas afirmaciones? Pero nunca: jeso no es verdad!, vosotros
también sois..., etc.).

Se vuelven a separar y contestan a estas preguntas:

a) ¢Qué diferencias hay entre como vemos el conflicto y cémo lo ven los del otro
grupo, qué semejanzas hay?.

b) ¢Qué factores o comportamientos han podido causar esas diferencias?, ¢qué ha
ocurrido para que el otro grupo vea de forma diferente el conflicto?

c) ¢Qué estariamos dispuestos a hacer nosotros para suavizar y disminuir el conflicto?
¢qué le pediriamos a los del otro grupo que ellos hicieran?

Se repite el paso de lectura en comin y a continuacion se mezclan los grupos entre si 'y
con otros compafieros (esto Gltimo es importante) y se utiliza una estrategia de bisqueda de
consenso (La de los cuatro pasos, por ejemplo).

SOLUCION DE CONFLICTOS PERSONALES.

Los conflictos personales suelen surgir ante una disyuntiva del tipo apetencia -
aversion, en la que optemos por lo que optemos obtendremos aspectos positivos (apetecibles)
y negativos (aversivos). Segun esta teoria se puede seguir el siguiente proceso de solucion de
conflictos personales.

Primer paso: a) Definir y delimitar el conflicto (tipo, causas) b) sefialar las metas a
conseguir, ¢) las dificultades e impedimentos que se esperan encontrar, d) analizar lo
realizado hasta el momento.

Segundo paso: a) Sugerir algunas soluciones parciales o/y totales, b) analizar en cada
solucidn sus pros y contras; dificultades, consecuencias y posibles apoyos.

Tercer paso: a) Seleccionar una solucion, b) planificar su ejecucion y c)
comprometerse con honradez, sinceridad y animo tanto en la decision tomada como en su
revision a la vista de los resultados que se vayan obteniendo, para ello conviene utilizar una
fichas de seguimiento apropiadas.



ESTILOS DE RESOLUCION DE CONFLICTOS Y SUS EFECTOS.
Segun su nivel de atencion por las relaciones grupales o por las metas personales.
a) Centrado en las relaciones con dejacion de las metas.

Se considera que los conflictos solo sirven para apartar y dividir el grupo. Lo mas
importante es el grupo, por lo tanto el conflicto se ha de resolver sin causar un dafio
irreparable al grupo. Las necesidades y deseos de los miembros han de ser considerados
aunque suponga una dejacion o retraso en la consecucion de las metas.

La negociacion, la tolerancia, la cordialidad son actitudes preeminentes. Las metas,
aunque puedan estar claras y explicitas, han de ser flexibles al objeto de poderlas supeditar a
las exigencias de cohesion e integracion grupal.

Son grupos estables y de escasa eficacia, grupos ludicos, su lider suele surgir del
mIisSmo grupo Yy ser una persona popular.

b) Escasa preocupacion por las relaciones, alto interés por las metas personales.

Los conflictos son algo natural e inevitable en todo grupo, lo importante es conseguir
las metas, aunque el grupo se divida. La persuasion, la fuerza son herramientas aceptables que
se espera que todos utilicen. Las metas estan claras, aunque pueden no ser explicitas, la
cohesion grupal es un medio de consecucidn de las mismas, nunca un fin en si misma.

Grupos eficaces poco estables, que funcionan bajo la autoridad de un director, grupos
de trabajo.

c) Escasa preocupacion por las relaciones y por las metas.

Las diferencias son algo natural de todo grupo, y derecho de todo individuo. La
tolerancia, el “laisssez-faire, laissez-vivre”, es la actitud propia en estos casos.

El lider es aquel que intenta resolver los conflictos sin generar problemas al grupo.

Grupos poco eficaces y poco cohesionados, el grupo se mantiene por un condicionante
externo, las metas suelen estar impuestas.

d) Alto interés por las relaciones y por las metas.

El conflicto es aceptado como algo natural en todo grupo humano. En si mismo ni es
bueno, ni malo, pero si que es necesario elucidarlo y resolverlo, dentro del respeto a la
individualidad de los miembros del grupo. De la solucién de los conflictos habra de derivarse
un reforzamiento de las relaciones grupales. La bdsqueda de recursos y procesos que permitan
llegar a la solucion del conflicto, reforzando, al mismo tiempo, las relaciones constituye la
actitud base.

Grupos eficaces, entusiastas, participativos, cohesionados, con metas claras, explicitas
y asumidas. Lider democrético, aceptado y respaldado por el grupo.

e) Preocupacién por metas y relaciones moderada.

El conflicto es algo natural y nunca ha de darsele tal significacion que haga peligrar las
relaciones del grupo; pero, tampoco, las relaciones han de impedir la solucion del conflicto.

Grupos de cohesion y eficacia equilibrada, tanto las metas como las relaciones pueden
no estar claras o explicitas, pero ello no es un grave impedimento para el funcionamiento del
grupo. La flexibilidad, la transaccién son caracteristicas en este caso Lider democratico,
aceptado, pero no necesariamente respaldado (en todo) por el grupo.



ACTIVIDADES DE EVALUACION DEL CLIMA DE CONVIVENCIA.
MEDIMOS NUESTRO CLIMA DE CONVIVENCIA.

*OBJETIVO:

e Analizar y valorar el clima de convivencia en el grupo.

* MATERIALES:
La encuesta para que los alumnos la respondan andénimamente.

* PROCESO DE REALIZACION:

Primer paso. Se reparten los cuestionarios y se pide a los alumnos que los contesten
con el maximo de sinceridad y en la seguridad de que nadie va a identificar las valoraciones
individuales de cada uno.

Seqgundo paso. En este momento aconsejamos realizar una de las actividades
“previas”, de esta manera el profesor se puede llevar las encuestas y realizar un vaciado de las
mismas fuera del aula, con tiempo y tranquilidad. En un segundo dia se haran las actividades
que se exponen a continuacioén y, si diera tiempo, otra de las actividades previas.

En un segundo dia haced una asamblea de clase con la intencion de comunicar las
conclusiones recogidas con las encuestas e intentar llegar a decisiones que contribuyan a la
mejora de la convivencia del grupo. Para ello se puede poner en la pizarra el diagrama
propuesto y se rellena entre todos en un proceso de propuestas y debate abierto. Dejad que
sean los alumnos los que cumplimenten la segunda y tercera columnas.

En el "Desde aqui" se escribird la situacién actual que deseamos mejorar (jojo!
registrar situaciones, nunca personas), se utilizara la opinion recogida en las encuestas y las
opiniones del alumnado.

El "Hasta alli" seran los objetivos 0 mejoras que deseamos conseguir. ES conveniente
escribir conductas concretas, evitando las frases generales y los adjetivos del tipo “mejor, mas
grata, con mas entusiasmo, con mas participacion, etc.

En "Nuestro compromiso serd" escribiremos el comportamiento que valoramos
necesario para la consecucién del objetivo propuesto. En este caso conviene indicar no sélo
actuaciones, sino también personas, medios, tiempos, lugares, fechas de revision.

Dicho compromiso quedara escrito (y si es posible hasta firmado por los alumnos) y se
expondré en el tablon de clase, o se daré a custodiar al tutor y al delegado del curso.

DESDE EL PUNTO DE VISTA DEL ALUMNADO

“Desde aqui” Situacion actual “Hasta alli “ Objetivos “Nuestro compromiso sera”

Esta actividad se puede repetir al final del programa para valorar los progresos
logrados.




ENCUESTA PARA MEDIR NUESTRO CLIMA DE CONVIVENCIA.

Contesta sinceramente, sin pensarlo mucho; se trata de poner lo que dirias a un amigo
0 amiga en una conversacion informal. Por favor, no pongas nombres en ningan caso. Cuando

lo termines se lo entregas a tu tutor o tutora para que pueda extraer algunas conclusiones.

1.- ¢ Crees que el grupo esta satisfecho con su funcionamiento?

¢Hay enfrentamientos entre vosotros en clase?

¢ Tenéis una comunicacion franca y amistosa entre compafieros?

¢El ambiente en la clase favorece vuestro trabajo y aprendizaje?

2.- Mi grupo - clase se caracteriza por ser mas bien. Subraya un adjetivo de cada par:
Cordial / Hostil. Alegre / Triste.
Individualista / Cooperador. Justo / Injusto.
Responsable / Poco responsable. Muy trabajador / Poco trabajador.
Atento / Distraido. Participativo / Pasivo.
3. Danos tu valoracion (entre 0 y 10) sobre la convivencia del grupo.

Falta una mayor cooperacion entre nosotros (0) Todos solemos colaborar. (10)

No hay suficiente respeto entre nosotros. (0) Respetamos mucho a los demas. (10)

Con frecuencia hay peleas y conflictos. (0) Los conflictos son minimos. (10)

Los malos modos priman en nuestra relacion. (0) Priman la cortesia y la amabilidad. (10)

4.- Dale a cada pregunta referida a tu forma de ser una puntuacion entre (0 y 10)

Yo, en esta clase, me relaciono bien con todos.

Me siento apreciado por los compafieros.

Me siento apoyado en mi trabajo por los compafieros

Puedo trabajar a gusto.

¢COmo valoras tu preocupacion por respetar las normas de convivencia?

¢ Y tu responsabilidad en tu trabajo?

Tu interés porque el grupo vaya bien y la clase funcione y esté ordenada.

Tu actitud de ayuda ante los demas, ante sus dificultades y defectos.

Tu esfuerzo de cooperacion para con el grupo.

5.- Contesta brevemente a esta tabla

Me gustaria que en clase fuéramos mas... Y evitaramos ser tan...




ACTIVIDADES PREVIAS PARA LA RESOLUCION DE CONFLICTOS.
EL RUMOR.

* OBJETIVO:
e Analizar las dificultades de la comunicacién y la formacién de malentendidos.

* MATERIALES:
El siguiente cuento para leer en clase.

Historia del granjero.

Un granjero al sur de Alicante colocd un tejado de chapa delgada sobre su granero.
Poco después un viento huracanado se lo llevo, despueés de tres dias de busqueda, lo encontrd
a veinte kilémetros de su casa, doblado y deformado de tal forma que era imposible volverlo a
utilizar como techo.

El médico del pueblo le dijo que la Compafia de coches SIAT le pagaria un buen
precio por él como chatarra. Asi que decidio enviar el tejado para ver cuanto podia sacar por
él, lo metio6 en una caja y lo mando.

Pasadas doce semanas, el granjero recibio una carta que decia: "No sabemos que
choco contra su coche pero lo tendremos arreglado para el quince del proximo mes. Rogamos
gue nos envie un cheque por 867.000 pt por el coste de la reparacion de su coche.

* PROCESO DE REALIZACION:

Primer paso. Se piden cinco voluntarios que saldran de la clase para no poder oir la
historia, cuando se lee por primera vez.

Segundo paso. Se hace pasar al primero y se le lee la historia del granjero. El no podra
tomar notas, pero sus compafieros de la clase si pueden y deben tomarlas.

Tercer paso. Se hace pasar al segundo voluntario, que escuchara la historia de labios
del primero. Los compafieros en la clase tomaran nota de todo lo que se le olvida o deforma.

Cuarto paso. Se hace pasar al tercero, al que le contara la historia el segundo. Se repite
el proceso con el cuarto y quinto compafiero.

Ultimo paso. Se comentan las deformaciones y olvidos sucesivos que han ido
produciéndose. Se puede terminar con un comentario en contra de los "Me han dicho que
Fulano dijo que Mengano habia comentado, que tu...", se trata de criticar el rumor como
actividad social.

Nota: Adaptado de BRUNET y NEGRO. Tutoria en grupo.




ACTIVIDADES PREVIAS PARA LA RESOLUCION DE CONFLICTOS.
ABANICO DE DESEOS Y AMBICIONES.

* OBJETIVOS:
e Desarrollar actitudes positivas entre los miembros del grupo.

e Reconocer algunos de sus deseos 0 ambiciones, tomar conciencia de sus apetencias y
rechazos personales.

e Descubrir que la mayoria de esos deseos implican conductas de esfuerzo personal v,
a muchas veces, de colaboracién social.

* PROCESO DE REALIZACION:

Primer paso. Se escribe en la pizarra previamente un listado de posibles deseos o
ambiciones que se supone que el alumnado tiene para su vida futura. . Conviene intentar que
el inicio de la actividad sea ordenado, puede iniciarla el profesor e invitar primero a un
alumno gue se espere gque lo vaya hacer bien.

Invitandose, a continuacion, a los alumnos a que salgan de uno en uno a la pizarra 'y
sefialen al lado de cada deseo con un mas o un menos (+/-) su apetencia o rechazo por ese
deseo concreto. Se pedira a los alumnos que procuren no sefialar mas de tres deseos positivos
y tres negativos. Pero se les avisara que pueden agregar nuevos deseos

Segundo paso.

Se realiza un debate sobre los deseos mas seleccionados y sobre las razones de su
eleccion. Su objeto debe ser descubrir las implicaciones de esfuerzo y trabajo que cada deseo
Ileva consigo y la proyeccion social (colaboracion social) que cada deseo pueda suponer.

PROPUESTA DE POSIBLES DESEOS A ESCRIBIR EN LA PIZARRA (por el profesor).

Tener un buen trabajo. Formar una familia que sea feliz.
Poseer el coche mas rapido del mercado. Tener salud.

Mantener un grupo de buenos amigos. Contribuir al progreso de la humanidad.
Hacerme con dinero, aunque sea estafando. Ser mas listo que mis compafieros.
Ganar un premio al mejor en tu trabajo. Ser un personaje de fama.

Vivir s6lo en una isla. Viajar por todo el mundo.

Ganar mas que mis amigos. Vivir en una gran casa.

Vestir con elegancia. Tener don de gentes.




ACTIVIDADES PREVIAS PARA LA RESOLUCION DE CONFLICTOS.
PUESTA A PUNTO DE NUESTRO MOTOR GRUPAL.

* OBJETIVOS:
e Desarrollar actitudes positivas entre los miembros del grupo.

e Promover la participacion y la implicacion de los alumnos en la vida del grupo.

* PROCESO DE REALIZACION:

Primer paso. Se escribe en el centro de la pizarra, encerradas dentro de un cuadrado,
las palabras *“cohesion, participacion” y se les explica a los alumnos que ese cuadrado
representa el maximo de cohesion y participacion ordenada que se puede dar en un grupo.
Después se dibuja un cuadrado concéntrico con el primero lo suficientemente amplio para que
todos los alumnos puedan escribir sus nombres en él, pero no tan grande que no deje espacio
fuera de él para que algin alumno pueda poner su nombre fuera de este segundo cuadro, que
sefiala el limite minimo de cohesién y participacion en el grupo.

Se invita a los alumnos a que por orden, sin que pueda haber valoraciones o
comentarios sobre lo que cada uno de ellos haya apuntado en la pizarra, ponga su nombre en
la pizarra representando la posicion en que lo sitda su opinidn sobre su nivel de cohesion y
participacion con el grupo. Si se siente muy identificado con el grupo y participa a gusto en
todas sus actividades escribira su nombre muy cerca del cuadrado central, si por el contrario
considera que esta excluido del grupo y no se siente identificado con €l lo escribira alejado del
cuadrado central o incluso fuera del segundo cuadrado méas amplio.

Segundo paso. Cada alumno por orden volverd a salir a la pizarra y podra unir con
flechas su nombre con el de otros dos compafieros o comparieras con los que desearia
establecer un mayor contacto, conocer mejor. No se trata de unir con nombres de amigos, sino
con nombres de otros comparieros con los que todavia no se tiene una relacion fuerte y con los
se desea iniciar una relacion de amistad o ampliar los contactos ya iniciados, es decir,
profundizar en un mayor conocimiento y confianza mutua. Rogarles que no unan sus nombres
con los de otras personas que ya conozcan bien, con los que tengan una relacion fluida.

Tercer paso. Se les pide que hagan una entrevista a una de las personas con las que
unieron su nombre, en ella tienen que informar de ellos mismos y averiguar cinco cosas sobre
esa persona que antes no conocian: preguntarles sobre sus gustos, sus deseos, su forma de
opinar o ver las cosas, sus experiencias... (Avisarles de que lo que se trate en las entrevistas
quedara en el &mbito de lo privado, no habra porque informar de ello al resto de comparieros)

Cuarto paso. Invitar a los alumnos que lo deseen a cambiar su nombre en la pizarra
acercandolo o escribiéndolo mas lejos de lo que estaba si asi lo desean, segun sea su
impresion sobre su nivel de cohesion y sobre su deseo de participacion actual en el grupo.

Sugerirles la posibilidad, a aquel alumno que lo desee, de expresar en una breve frase
su opinion sobre el grupo, no sobre una 0 mas personas del grupo, es decir, no se pueden dar
nombres de personas. A ser posible que esa valoracion la exprese en forma de peticion o
deseo antes que de critica: ¢Qué le pediria al grupo, como le gustaria que fuera el grupo?

Quinto paso. Valorar entre todos la actividad. Haciendo hincapié en si ha habido un
aumento de la cohesion grupal y del deseo de participar.




ACTIVIDADES PREVIAS PARA LA RESOLUCION DE CONFLICTOS.
COLABORAMOS HACIENDO OPERACIONES.

* OBJETIVOS:
e Favorecer la colaboracion entre comparieros.

e Estimular la busqueda de soluciones a partir de la colaboracion a los conflictos.

* PROCESO DE REALIZACION:

Primer paso. A cada alumno se le da una tarjeta (un folio) en la que en letras grandes
hay escrito al azar un nimero de 0 a 9 y los signos de operaciones aritméticas (suma, resta,
multiplicacién, divisidn, varias tarjetas repetidas con signos de operaciones). Cada alumno se
la ha de colocar en el pecho o sujetar sobre €l, de forma que todos los compafieros la puedan
ver con facilidad.

Segundo paso. El profesor pone en la pizarra un niamero de mas de dos digitos. Los
alumnos intentaran formar combinando los nimeros que cada uno tiene para formar otros
numeros y utilizando las operaciones aritméticas llegar a calcular el nimero de la pizarra.

Las reglas del juego son: 1. Para hallar el nimero de la pizarra han de intervenir un
minimo de dos operaciones. 2. Se trata de conseguir que en la formacion de los numeros y las
operaciones para calcular la cifra de la pizarra intervengan el maximo de alumnos. 3. Se gana
el juego (lo gana toda la clase) cuando todos los alumnos son capaces de intervenir con su
namero o operacion en el calculo de la cantidad propuesta en la pizarra.

Los alumnos pueden primero realizar los calculos sobre un papel, para posteriormente
informar al resto de sus calculos. Para comprobar que los calculos son correctos se puede ir
haciendo salir a los alumnos para formar, usando su tarjeta, las operaciones precisas, o0 bien, ir
poniendo en la pizarra las propuestas de calculo de los alumnos e ir comprobando cuantos
alumnos tendrian que utilizar sus tarjetas para completar el calculo.

Tercer paso. Resaltar las conductas que se han producido de colaboracion, y el hecho
de que la solucién final (en la que todos tenian que colaborar para formar los calculos) sélo se
ha encontrado tras un proceso de aproximaciones sucesivas. En definitiva, un problema, un
conflicto se resuelve mejor si todos colaboramos y tenemos la paciencia y perseverancia
necesaria para intentarlo una y otra vez hasta encontrar la solucion final.

Nota: Adaptado de Seminario de educacion para la paz. Asociacion por Derechos
Humanos. (1995) La alternativa del juego Il. Juegos y dinamicas de educacion para la paz.
Edt. Los libros de la catarata. Madrid. Pag. 212




ACTIVIDADES PREVIAS PARA LA RESOLUCION DE CONFLICTOS.
MANTENEMOS LA COLABORACION.

* OBJETIVOS:
e Favorecer el encuentro, la reafirmacion personal y la colaboracion.

e Conseguir que el grupo supere la presion de agentes externos y siga colaborando.

* PROCESO DE REALIZACION:

Primer paso. Se sitia al grupo en circulo, seleccionando previamente a cuatro
comparfieros que situados en las esquinas y sin poder desplazarse de ellas, utilizando so6lo su
palabra van a intentar convencer a los participantes en el grupo para que abandonen el juego.

Segundo paso. Los participantes en el circulo dispondran de un objeto que lanzaran a
un companero diciendo al mismo tiempo algo positivo del compafiero al que le lanza el
objeto. No se puede volver a repetir el lanzamiento a una misma persona a la que ya se le
envio anteriormente.

(Si el objeto a lanzar es un ovillo de lana, se puede crear una red de relaciones, una
telarafia que represente los nexos de union en el grupo)

Mientras los cuatro “hostigadores verbales” podran decir lo que deseen (excepcion de
insultos o groserias) para conseguir que algiin compafiero abandone el juego y pase a ayudarle
a conseguir romper el juego. Los que sientan en grupo deben ser fuertes en su decision de
jugar y de resistir la presion de los hostigadores.

Cuarto paso. Diez antes de finalizar la sesion o cuando el circulo se haya roto por
completo se suspende el juego. Es frecuente que algunos alumnos soporten durante mucho
tiempo la presion, y que otros abandonen después de unos minutos. Comentar los
sentimientos y emociones que cada uno ha sentido y los efectos y consecuencias de la presion
de los demas sobre cada personal. Tratar de que relacionen las situaciones vividas en el juego
con las que se pueden encontrar en la vida real.

Nota: Adaptado de Seminario de educacion para la paz. Asociacién por Derechos
Humanos. (1995) La alternativa del juego Il. Juegos y dinamicas de educacion para la paz.
Edt. Los libros de la catarata. Madrid. Pags.75y 218.




ACTIVIDADES PREVIAS PARA LA RESOLUCION DE CONFLICTOS.
Si /NO y GOLPECITOS (dos juegos).

* OBJETIVOS:

e Hacer tomar conciencia a los alumnos de la importancia de las actitudes y “poses”
que se adoptan en una discusion entre comparieros.

* PROCESO DE REALIZACION:
Primer paso. (Primer juego. Si/ No)

Os quiero proponer un juego que os va a divertir al tiempo que 0s servira para expresar
sentimientos de alegria, tristeza, ira, pesadumbre... (Se puede hacer primero con una pareja de
alumnos que sean participativos, espontaneos y participativos como forma de motivar)

Se les pide a los alumnos que se pongan cara a cara a un compafiero. Uno de los
compafieros solo podra utilizar la palabra “Si”, el otro sélo podra utilizar la palabra “No”,
deben dialogar entre ellos con esas palabras intentando expresar con el tono y el timbre que
les dan a esas palabras y los gestos que las acompafian los sentimientos que se les va a ir
sugiriendo en la siguiente historia.

“Dos amigos se encuentran después de varios afios sin verse. Asi pues expresar con
vuestros “si” y “no” sorpresa y alegria al verlo. Inmediatamente empiezan a dialogar de sus
cosas, expresar con vuestros “si y no” un didlogo normal; pero pronto el del si hace una
pregunta no deseada y el del no muestra sorpresa y cierta irritacion. El del “si” intenta quitar
importancia a su pregunta; pero el “no” no se conforma y sigue mostrando su rabia ante el
“si”, lo que provoca el enfado de éste y el inicio de sus manifestaciones de ird. (Normalmente
no es necesario seguir con las insinuaciones, pues desde este punto los dos comparieros se
ponen a gritarse con sus “si y no” sin escucharse en absoluto)

Segundo paso. (Segundo juego: Golpecitos)

Os quiero proponer otro juego parecido al anterior, pero algo mas arriesgado, si no
sabeis controlar vuestros “golpecitos” podéis llegar a enfadaros y provocaros dafio. El juego
consiste en daros “golpecitos” con la punta de los dedos. Los dos cerraréis los ojos y daréis
golpes suaves y evitando hacer dafio en el brazo del compafiero.

“Enlazad vuestros brazos de forma que la mano de cada uno descanse sobre el brazo
del compafiero. Y seguid esta historia: Dos serpientes se encontraron en el desierto, al
principio se acercaron con miedo y tantearon sus cuerpos para Conocerse mejor, poco a poco a
medida que cogieron confianza quisieron demostrar la una a la otra lo poderosa que era, asi
que comenzaron por darse golpes suaves y carifiosos, como diciendo: Aqui estoy, mira que
joven y sana soy. Evidentemente como ninguna queria reconocer que la otra era mas fuerte
que ella cada vez sus golpes eran mas fuertes y rapidos. Pero pronto se dieron cuenta que de
seguir por ese camino en vez de hacerse amigas se iban a enemistar para siempre, y en el
desierto se esta tan solo, a todos nos gusta tener un amigo y no estar abandonados en medio de
la nada. Asi que decidieron mostrarse amistosas y suavizaron sus golpes, convirtiéndolos en
carifiosas caricias, en saludos de aprecio y amistad eterna. Abrid los 0jos”

Tercer paso. Valorar entre todos la actividad. ;Cémo se han sentido? ;Se han
percatado que muchas veces es el tono el que dirige la discusion y no las palabras que se
dicen?.




ACTIVIDADES PREVIAS DE RESOLUCION DE CONFLICTOS.
NOS PREPARAMOS PARA ESCUCHAR.

*OBJETIVO:

e Realizar una préactica previa que supone el uso de la “escucha activa”, de
“produccion y emision de mensajes yo” y de “respuestas espejo”.

* PROCESO DE REALIZACION:
Primer paso. Explicar los conceptos previos de la actividad.

ESCUCHA ACTIVA: Es aquella que hace que el que habla se sienta en todo momento
escuchado y atendido. Para ello se utiliza la mirada (mirar a la cara del que habla), los gestos,
las palabras o frases, las preguntas (con las que se solicita alguna informacién mas amplia),
pero nunca las interrupciones para contar algo personal o que no vayan al tema tratado por el
gue habla o los movimientos y gestos de aburrimiento, cansancio o huida.

EMISION DE MENSAJES YO. Un mensaje yo es el que intenta explicar una
situacion desde la perspectiva del que habla, sin utilizar la segunda personal, sin culpabilizar
ni juzgar la conducta ajena. Sélo explica emociones, sentimientos opiniones propias. Ejm: Me
senti ...., me parecid que queria ...., entendi que hacia ...., yo deseaba ..., me encontré ..., etc.

RESPUESTAS ESPEJO. Son las respuestas por las que el que escucha muestra que ha
comprendido lo que ha sido narrado, que ha comprendido hechos y sentimientos. Pero que en
ningun caso aporta juicios, valoraciones o consejos. Se limita a expresar como un espejo lo
que ha escuchado de forma resumida.

Segundo paso. Se pide a los alumnos que se sienten por parejas. Cada pareja tendra
que contarse una anécdota o historia personal.

Primero la cuenta uno. Procurando utilizar los “mensajes yo”. Es decir ha de intentar
explicar como se sintio, cdmo se comportd; pero ha de huir de culpabilizar, criticar o juzgar la
conducta ajena. Mientras el que escucha tendrd que dar muestras de “escucha activa”.
Después el que la escuchd volvera a contarla tratando de hacerlo en forma de “respuesta
espejo” ha de demostrar que ha comprendido los hechos narrados y las emociones personales
implicadas. Por ultimo se cambian los papeles y el que contd pasa a escuchar.

Tercer paso. Se les pide que comenten y valoren la experiencia:
¢Cbémo se sintieron al darse cuenta que eran escuchados y atendidos?

¢Les fue dificil evitar los “mensajes td” y utilizar los “mensajes yo”, qué resultado
tienen este tipo de mensaje, cuales son sus ventajas...? (Los “mensajes yo” facilitan la
comprension y aceptacion del que habla, dan una mayor precision a los deseos, necesidades y
sentimientos expresados, evitan el enfado del que escucha, propician la colaboracion y el
dialogo, soslayan la proyeccion de culpas y la emision de juicios de valor sobre otros, ...)

¢Cémo funcionaron las respuestas espejo, son utiles, cudndo y para que? (las
respuestas espejo son Utiles para hacer que el que habla se explique mejor y se sienta
comprendido, aceptado y reconocido en sus emociones y deseos intimos, aunque ello no
suponga la aprobacion de su conducta o de sus deseos)




ACTIVIDADES DE RESOLUCION DE CONFLICTOS.
ACTIVIDADES DE ENTRENAMIENTO.

*OBJETIVO:

e Ejercitarse durante varias sesiones en la resolucion de conflictos.

* PROCESO DE REALIZACION:

Modelo de realizacion aconsejado: 1) Exposicion del caso, seguida de andlisis y
comentarios, 2) Elaboracion de una alternativa de solucidon (utilizar una de las técnicas
descritas), 3) Dramatizaron. Unos alumnos representan una propuesta de actuacién, que se
comentara, ¢qué comportamientos podrian haber facilitado la solucion?. Evitar las criticas.

Se deben reforzar las actitudes de dialogo y respeto entre los alumnos, evitando los
enfrentamientos y las actitudes agresivas, no se trata de crear nuevos conflictos.

Informar de que se trata de una actividad ludica y que el buen humor y el respeto
mutuo son esenciales, lo importante es comprobar conductas y procesos sin importar si la
actividad ha quedado o no a plena satisfaccion.

UN CASO PARA COMENTAR.

- Marila quiere irse de vacaciones a Italia con su tia, su padre le promete que si
aprueba el curso (que no le sera dificil, solo ha suspendido 1 en las dos evaluaciones
anteriores) él le dara la mitad del dinero, pero que la otra mitad se la tiene que conseguir ella.

Marila ha ahorrado en lo que va de curso 40.000 pt, gracias a que los viernes de 4 a 9
h. y sabados de 9 a2 y de 5 a 9 h. ayuda a su tio. Para final de verano habra conseguido el
dinero necesario; pero pronto le surge el dilema, el grupo de amigos con el que salia los
domingos ha empezado a salir también los viernes y sabados, lo que le impediria trabajar con
su tio; pero, claro, piensa que si s6lo sale los domingos con ellos se perdera la diversion y
sobre todo dejara de estar con su chico.

CASOS PARA COMENTAR Y REPRESENTAR. (Fase 1?)

Todos los casos que se presenten en esta fase deben ser ficticios, no permitiendo una
facil relacion entre un alumno y el caso en cuestion, en una segunda fase se podran casos
inspirados en las situaciones vividas dentro del grupo - clase.

Pedir a los alumnos que se inventen otros casos similares que hayan vivido o no.
También se representaran en la clase. Puede ser de interés para conseguir sugerencias de casos
el pedir a los alumnos después de cada caso representado si 0s pueden decir algin otro
ejemplo similar e irlo apuntando para al final utilizarlo para ampliar el nimero de situaciones
a representar.




1. Un compariero precisa que otro le preste un material de clase que él no ha traido.
¢Cémo se lo pediria si el compafiero a quién se lo tiene que pedir no es amigo suyo?,
suponiendo que no se lo prestara ¢cOmo reaccionaria?. En situaciones similares en vuestra
vida real ¢reaccionais como habéis explicado aqui?

Representar la situacion haciendo entre dos alumnos de la clase, actuar vuestra
representacion como actuariais en una situacion real.

2. La madre de Fidel le pide que el viernes le ayude a pintar el pasillo de la casa. Fidel
pensaba salir con sus amigos. ¢(Cémo solucionaria esta situacion Fidel? ¢Os ha ocurrido
alguna vez una situacién similar? ; Como la habéis resuelto?

Representar la situacion. EI alumno que haga de Fidel debe negociar con el compafiero
que haga de madre para que en ese momento le deje salir con los compafieros.

3. Un grupo de comparieros tiene que hacer un trabajo en comuln, pero, como en
muchos grupos, hay un compafiero que solo se dedica a gastar bromas, otro que nunca trae
nada hecho. ¢;Qué pueden hacer para modificar estas actitudes? ;Cémo lo harian?

Representarlo intentando utilizar la técnica de las “3 R”

4. Una chica quiere vestir segin sus gustos, pero sus padres opinan que esos gustos
son poco aceptables, que le hacen parecer lo que no es, que resultan un gasto excesivo, etc.

Representarlo utilizando la técnica del cambio de roles. Primero una persona hara de
hija o hijo y la otra de padre o madre, después se cambian los papeles y la que hizo de hija
hard de madre.

5. Un amigo te invita a beber alcohol en la “discoteca” tu no quieres hacerlo, pero él
insiste. (Como conseguirias convencerle? ¢Os ha ocurrido alguna vez una situacion similar?
¢Como la habéis resuelto?

Representar como resolveriais vosotros este caso.

6. Un amigo os ha invitado a una fiesta, pero no ha invitado a vuestro mejor amigo o
amiga y precisamente habiais quedado con €l o ella para ir al cine ese dia.

Intentad usar en la representacion la técnica de “tu dices / yo digo”

7. Un compariero os propone que juntos compréis un juego de ordenador y que lo
tengais en semanas alternas cada uno en su casa.

Representar este caso usando la técnica de negociacion en cuatro pasos.




CASOS PARA COMENTAR Y REPRESENTAR. (22 fase)

Se trata de buscar situaciones frecuentes en la vida actual recogiendo fotos de prensa
en la que se observen conflictos entre personas. Los alumnos deben comentar sobre esos
conflictos desde una doble perspectiva: 1. Realizar una valoracion general del conflicto,
proponiendo diferentes alternativas de solucion y 2. La mas interesante, sentir el conflicto
como vivido personalmente, como si fueran los protagonistas de la fotografia mostrada.

El objetivo de la actividad no es, en este caso, elaborar conclusiones generales sino,
mas bien, hacer vivir a los alumnos sentimientos, emociones de forma vicaria y hacerles
tomas postura ante situaciones conflictivas.

El primer paso podria ser analizar el conflicto como ajeno a los alumnos, alejado de su
experiencia personal, buscando sus razones, precisando los motivos que hacen que estalle en
un momento u otro, las posibles alternativas de solucion... Para a continuacion plantearles que
se dividan en dos grupos, cada grupo debe tomar parte por una de las partes del conflicto e
intentar analizarlo desde ese punto de vista, ellos son los sujetos de la situacion mostrada.
Deben terminar proponiendo una estrategia de solucion y intentar representarla.

CASOS PARA COMENTAR Y REPRESENTAR. (22 fase)

Si queda tiempo, se considera de interés, e incluso se puede utilizar como alternativa a
otros casos anteriores.

A los alumnos se les piden que escuchen este cuento y que vayan escribiendo en un
papel los sentimientos y opiniones que se le van provocando.

“Quiero que escuchéis este cuento como si realmente os estuviera pasando a vosotros,
como si un proximo dia os pasaran las cosas que se describen en el cuento.

El sabado al volver a casa tarde por la noche en una calleja solitaria y oscura os
encontrais por sorpresa con un compariero del instituto que os la tiene jurada. Ha prometido
que os pille os va a hacer picadillo. La historia viene de antiguo y ya son varias las
discusiones que habéis tenido, insultos, mentiras, gritos ya solo os queda pegaros.

Este mal compariero, llamémosle asi, por Ilamarlo de alguna forma, lleva un palo en
una mano y después de insultaros repetidas veces, con las peores palabras que podais
imaginar, se acerca a vVosotros a pegaros, pues vosotros tampoco 0s habéis quedados cortos en
los insultos. Paremos un poco Yy escribir en una hoja: ¢Cuéles son vuestros sentimientos y
emociones? ¢Cémo reaccionariais en esa situacion?

Ya habéis terminado de escribir, bien, pues continuemos. Por desgracia para €l cuando
va a daros un golpe con el palo en la cabeza tropieza y se cae al suelo, momento que
aprovechais para coger vosotros el palo caido al suelo. Volved a escribir sobre vuestros
sentimientos y reacciones en esta segunda ocasion.

Ya tenéis el palo en la mano y seguis insultandoos... (pausa en la lectura) en ese
momento sale los vecinos ante los gritos y comienzan a recriminarte por tener un palo y
amenazar a un pobre chico caido con él. Comenta de nuevos tus sentimientos y reacciones.




CASOS PARA COMENTAR Y REPRESENTAR. (32 fase)

Se trata de buscar situaciones frecuentes en nuestras aulas para que los alumnos
reflexionen sobre ellas. Lo mas oportuno seria cambiar las que aqui se presentan por otras
situaciones que hayan sido vividas dentro del aula, pero procurando que no se identifique a
los alumnos que la vivieron.

1. A Carl las compaiieras le insisten para que se vaya con ellas y no entré en la clase
de matematicas. Carl quiere ir a clase. ;Como lo hara?

Representar en clase el caso.

2. A José le han pedido su trabajo de plastica para volverlo a presentar a la profesora,
le dicen que como son clases diferentes la profesora ni se va a dar cuenta. José no desea
prestar su trabajo. ¢Qué haria? ;Qué pasaria si eres ti el que lo pides y otro el que te lo niega?

Representar en clase el caso.

3. Os han pedido un libro, pero quien lo ha pedido ya os devolvié otro con algunos
desperfectos. ¢Le prestaréis ahora el que os pide? ¢Has devuelto alguna vez algo prestado en
peor estado que cuando te lo dejaron? ¢Como reacciono la persona que te lo presto?

Representar en clase el caso, procurar utilizar una de las técnicas propuestas.

4. En el examen han cogido a dos comparieros copiando. A uno de ellos el otro le
quito la hoja de su examen sin su permiso; pero ahora no quiere decir nada al profesor y
prefiere que os suspendan a los dos a que le castiguen sélo a él?

Representar en clase el caso, procurar utilizar una de las técnicas propuestas.

5. Dos amigos se han peleado por un asunto sin importancia; pero ninguno de los dos
quiere ser el primero en reconocer que el motivo de la pelea no era importante para él o ella.

Representar en clase el caso, procurar utilizar una de las técnicas propuestas.

6. Ana comenta a una amiga que esta harta de Philip, pues dice que siempre se mete
con el ridiculizandola ante los comparieros. ¢Qué podria hacer Ana?.

Representar en clase el caso, procurar utilizar una de las técnicas propuestas.

Para hacer mas atractivas las representaciones de los casos se puede hacer que los
actores que hayan de hacerlos las repitan pero teniendo que asumir un estereotipo de conducta
determinado: gritén, grosero, simpatico, pacificador...




ACTIVIDADES DE RESOLUCION DE CONFLICTOS.
PERSONALIDADES NUEVAS.

Nota previa: Sélo realizar con grupos maduros y siempre con precaucion. Es
recomendable haber hecho previamente ejercicios similares, es decir, haber explicado la
estrategia del “Cambio de roles” y haberla practicado con casos simulados algo menos
complicados.

*OBJETIVO.

e Hacer ensayar a los alumnos nuevas conductas, nuevos roles, para a partir de dicho
ensayo poder examinar las ventajas e inconvenientes de dichas conductas.

* PROCESO DE REALIZACION.
Primer paso. Presentacion y explicacion de la actividad:

- Se prepara a los alumnos en una actitud de participacién tolerante, informéandoles del
riesgo de generar nuevos enfrentamientos con esta actividad, por lo tanto sélo se podra hacer
si todos aceptamos las normas de funcionamiento y lo hacemos con una actitud tolerante y
con buen humor.

- Se les explica que es natural que en toda relaciébn humana se produzca algin
disgusto, enfado..., y que eso no tiene porque ser malo si no permitimos que nos impida
colaborar.

Segundo paso. Se les explica a los alumnos que vamos a realizar un debate, pero que
en él cada uno de los participantes va a tener una personalidad inventada. El juego consiste en
un que grupo “A” hara el debate siguiendo las instrucciones que a cada uno de los personajes
se le dara en una hoja que sélo ellos podran ver, el grupo “B” debe descubrir cuales son las
conductas tipicas de ese personaje, y elegir cudl es la personalidad de cada uno de los
participantes en el debate.

A los miembros del grupo “A” se les dara una hoja en la que estaran todos los
personajes que participan en el debate y en ella se le anotara que personaje le corresponde.

La distribucion de alumnos - personalidades se puede hacer por sorteo, o bien, lo que
es mejor, hacerla de forma que se haga coincidir a cada alumno las conductas que nos gustaria
que tuviera para permitirle ensayar y comprobar el funcionamiento de un nuevo rol, es
aconsejable atribuirle una conducta contraria a la que suele mostrar.

En el debate puede haber menos alumnos que personalidades propuestas, simplemente
no se asignan todas las personalidades propuestas a los alumnos, e incluso se puede repetir la
misma personalidad en dos 0 mas alumnos.

Esta actividad conviene realizarla en dos sesiones para dar tiempo a todos los alumnos
a ser actores (Grupo “A” en la 12 sesion y “B” en la 2%) y observadores. Para la segunda sesion
hay que cambiar la relacidn entre nombres de los personajes y las personalidades para que no
sean idénticas a las del primer debate y permitan de esa forma al grupo de observadores poder
realizar la actividad de descubrir a quién le ha tocado cada personalidad.




Tercer paso. Se organiza la clase para el debate. Los alumnos que hayamos elegido
para el debate formaran un circulo en el centro de la clase y pondran en un folio escrito con
letras grandes el nombre de su personaje, el resto de alumnos se situara fuera de este circulo
con una hoja y un lapiz que le permita tomar notas de lo que observa.

El tema del debate debe ser propuesto por el profesor. Lo mas recomendable es elegir
un tema sencillo, que provoque inmediatas opiniones en el alumnado, aunque pueda parecer
no demasiado trascendente (un hecho de actualidad, un tema propio de la edad, un debate a
partir de unas fotos, noticia de prensa, o articulo, etc.)

Se escribe en la pizarra en una columna el nombre de los personajes (se puede poner al
lado el nombre del alumno al que le ha correspondido, pero no la personalidad que le toca
representar) y en una segunda columna las personalidades de los participantes (deben estar en
diferente orden de colocacion los nombres de los personajes y las personalidades).
Explicandoles a los observadores que en su folio deben escribir uniendo el nombre de cada
personaje con su personalidad, quién consiga aproximarse mas serd el ganador. También se
les puede facilitar una fotocopia de la lista de personalidades, pero en ella se habra borrado el
nombre del personaje, que sera lo que habran de escribir los observadores.

Si al copiar en la pizarra la lista de personalidades los alumnos piden aclaraciones es
conveniente detenerse un momento explicAndoles cada una de ellas y poniéndoles ejemplos
de actuaciones que le son propias.

A los alumnos que haran el debate se les entrega una hoja en la que tendran escrito el
nombre de su personaje, la personalidad tipo que le corresponde y las conductas que le
caracterizan. (Ver la hoja final para los detalles sobre los personajes, conviene fotocopiar y
entregar a los alumnos que debaten sefialandoles a cada uno cual es su personaje).

Cuarto paso. Durante unos quince minutos les dejamos que realicen el debate.

Quinto paso. Se da por terminado el debate esté donde esté, y se pasa a comprobar si
los observadores han descubierto las personalidades de nuestros personajes. Debemos intentar
que con todos ellos se razone por qué se le otorga esa personalidad.

iOjoi, insistid a los alumnos que se trata de personajes, es decir no ha sido Pedro, el
alumno, quién ha dicho o hecho, sino Luna, el personaje quién lo ha hecho, se trata de evitar
la identificacion de las actuaciones sobre un alumno concreto, que s6lo ha sido un actor.

Sexto paso. Una vez identificadas las personalidades (ya los personajes, ni quién los
represento importan) pasamos a valorar las ventajas e inconvenientes que para el trabajo en
grupo, y la relacion entre comparfieros tiene cada una de las personalidades representadas.

Séptimo paso. Le preguntamos a los alumnos que han sido actores del debate que nos
expliqguen como se sintieron al tener otra personalidad, si les gusto, y si les gustaria
aproximarse en su conducta a ella (en qué si, en qué no, y por qué)

Octavo paso. Invitamos a todos los alumnos a imitar esas conductas que hemos
sefialado como favorecedoras del trabajo en grupo y de la relacion entre compafieros,
destacando las ventajas e inconvenientes que se pueden derivar de cada tipo de personalidad.

Noveno paso (fuera del aula). Si se considera oportuno, se puede buscar una ocasion
reservada para hablar particularmente con alguno de los actores (alumnos que presenten
mayores necesidades de atencion por presentar algun tipo de conflicto en la clase o con los
comparieros) y analizar en mayor profundidad la actividad para hacerle reflexionar sobre su
conducta, los efectos que ésta tiene y las ventajas que tendria el cambiarla. Asegurandole que,
en definitiva, ya ha probado como funciona y ha comprobado que no es tan dificil de tenerla.



PERSONALIDADES NUEVAS.

PERSONAJE

PERSONALIDAD

CONDUCTAS QUE LE SON PROPIAS.

Luna.

Animador de la actividad.

Anima al grupo, le incita a trabajar, es cordial y
simpatico, suele alentar a que todos participantes
y opinen, a que se extraigan conclusiones.

Marte.

Presentador de opiniones

Presenta sus opiniones o recoge las de los demas
aportando una sintesis de todo lo dicho.

Mercurio.

Gracioso

Aporta ocurrencias graciosas, chistes, bromas, es
simpatico y muestra un buen humor dulce,
gracioso, no ofensivo, ni hiriente.

Saturno.

Armonizador

Evita enfrentamientos, aproxima posturas,
concilia opiniones, media en los conflictos.

Venus.

Presentador de
dificultades

dudas vy

Pone de manifiesto todos los aspectos negativos
del grupo, todas las dificultades que tiene, todas
las dudas que surgen en el trabajo.

Jupiter.

Dominante

Intenta llevar siempre la voz cantante, quiere
dirigir la participacion, las conclusiones a las
gue se llegue deben ser las que él ha propuesto.

Urano

Burlén.

Ridiculiza a los demas y a sus opiniones, su
humor no es dulce y llega a ser ofensivo y
molesto, aunque pueda provocar la risa

Neptuno

Pasivo.

No participa, es reservado, no aporta nada, se
dedica a pensar o trabajar en lo suyo.

Plutén.

Bloqueador.

Rechaza todas las ideas que se propongan,
adopta una actitud negativa ante el trabajo, se
niega a colaborar

Registrador.

Se dedica a tomar nota de los acuerdos, se ofrece
a llevar registro de las intervenciones.

Phobos

Regulador de normas y procesos.

Se preocupa del turno de palabras, de que haya
respeto entre todos, de que el debate se
desarrolle con orden y respeto.

Deimos

Comentarista - evaluador.

Continuamente esta haciendo comentarios sobre
lo realizado o acordado, hace valoraciones de lo
dicho o de la marcha del debate.

Ganimedes

Generador de dindamicas de

trabajo.

Ofrece, sin imponerlas a la fuerza, alternativas
para organizar el trabajo, y para la resolucion de
las dificultades que tiene el grupo.

Calixto

Distractor del trabajo.

Con sus intervenciones (extrafias al debate) y sus
comentarios introduce elementos que desvian o
dificultan la marcha del trabajo.




ACTIVIDADES DE RESOLUCION DE CONFLICTOS.
ALABANZA Y CONFRONTACION.

Nota previa: Sélo realizar con grupos maduros y siempre con precaucion. Es
recomendable haber hecho previamente ejercicios similares con casos simulados, es decir,
haber explicado la estrategia de las “Tres R (Resentimiento, requerimiento, reconocimiento)”
y haberla practicado con casos simulados.

*OBJETIVO.

e Hacer conscientes a los alumnos de sus conductas de confrontacion y opresion para
con los comparieros.

* PROCESO DE REALIZACION.
Primer paso. Presentacion y explicacion de la actividad:

- Se prepara a los alumnos, informédndoles del riesgo de generar nuevos
enfrentamientos con esta actividad, por lo tanto s6lo se podra hacer si todos aceptamos las
normas de funcionamiento y lo hacemos con una actitud tolerante y con buen humor.

- Se les explica que es natural que en toda relacion humana haya algun resto de
resentimiento (dolor, disgusto, resquemor, queja, decepcion), y que eso no tiene porque ser
malo si no dejamos que se nos anquilose en nuestros animos y nos haga mas dificil la
relacion, nos impida colaborar.

Segundo paso. Se les dice a los alumnos que vamos a establecer un “turno de
sinceridad” para poder explicar nuestros resentimientos con respecto a un compafiero, en
dicho turno cada alumno podra expresarse sin que nadie le pueda interrumpir, pero en todo
caso ha de guardar el maximo respeto y cuidado en el lenguaje, evitando los insultos, y las
palabras y frases que puedan resultar ofensivas.

La regla serd la siguiente: Cada alumno es libre de expresar su resentimiento, pero
antes de hacerlo, debe decirle al compafiero dos alabanzas o reconocimientos de méritos,
después de lo cual le podra explicar su resentimiento con la siguiente férmula:

Me molesta cada vez que me haces, dices ...,
Me duele que seas, hagas, digas,... ;

Yo me senti (explotado, avergonzado, ofendido, maltratado, agredido,...) el dia que me
hiciste, dijiste...

Tal vez, seria apropiado poner algun ejemplo:

“Pedro le dice a Juana, eres simpatica y generosa; pero me siendo dolido
cada vez que te aprovechas de mi material de tecnologia para tus trabajos.”

La expresion de los resentimientos puede hacerse en publico o en privado, en el
segundo caso el que desea expresar algo debe pedir al compafiero afectado que se preste a
hacerlo, buscandose un lugar y ocasion para hacerlo, seria oportuno que también asistiera el
profesor o un mediador, si lo aceptan los alumnos intervinientes.




Tercer paso. El alumno al que otro se ha dirigido explicandole su resentimiento,
puede, después de haber agradecido las alabanzas y de haber hecho otra por lo menos al
compafiero que se dirigio a él, contestar de tres formas: con una peticién de perdon, con una
manifestacion de intencidn de que no volverlo a hacer, o0 con una expresion de resentimientos
propios dirigidos al alumno que inicio la tanda.

Continuando con el ejemplo anterior, Juana podria decir: Gracias por
reconocer que soy generosa, la verdad es que ti ademas de generoso eres
bastante amable; aunque creo que el que me haya aprovechado de tu
material en estos ultimos dias no es para sentirte explotado, por el contrario
la que se siente explorada soy yo porque el otro dia te copiaste de mi
proyecto de tecnologia para hacer el tuyo.

Cuarto paso. El primer alumno si desea contestar al compafiero, ha de empezar
manifestando que esta dispuesto a hacer para evitar de nuevo una situacion parecida, y a
continuacion preguntarle al compafiero que estaria él dispuesto a hacer en el mismo sentido.

Siguiendo con el ejemplo: Pedro puede decir: Es verdad que me inspiré
en algunas de tus ideas, pero yo no te quite nada que te hubiera costado
dinero, por lo que te rogaria que de alguna manera me compensaras por
parte del material utilizado, y Juana puede contestarle: esta bien el préximo
dia prometo devolverte el material que te cogi prestado.

Quinto paso. Se repite el ejercicio con otros compafieros. No se debe permitir que dos
0 mas compafieros pasen un tiempo excesivo como Unicos protagonistas, si no aproximan sus
posturas en la primera o segunda vuelta (a tal vez en una tercera) se les invitara a que fuera de
la clase, en privado, y contando con un mediador (otro compafiero o el profesor) sigan
intentando negociar sobre sus resentimiento y peticiones de colaboracion, en este Ultimo caso
es imprescindible buscar una ocasién proxima en el tiempo para poder realizar ese proceso de
mediacion.

Sexto paso. Se reservan unos minutos finales, si no todos los alumnos han tenido
ocasion de expresar sus resentimientos se puede continuar en una sesién proxima, para
pedirles que expresen sus sentimientos a lo largo de la actividad, valoren sus resultados y
hagan consideraciones sobre un proceso de negociacion caracterizado por la libertad de
expresion, la tolerancia hacia el contrario, la sinceridad, y la disposicion a negociar y
colaborar.
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