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aomo afronter Los confhietos
&
Pralago

Comenzaremos hablando sobre los conflictos...

Habitualmente pensamos en ellos como algo malo, un problema, o una situacién
indeseable. Esto es normal si pensamos en la que forma que hemos visto que habi-

tualmente se solucionan los conflictos en la sociedad: Guerras, violencia, engafio...

¢, Qué vamos a pensar de ellos Fijandonos en la manera en que habitualmente se

solucionan?

...Pero en el afio 2009, en pleno siglo XXI, vemos anticuada y perjudicial esta
manera de pensar en los conflictos, ya que si pensamos en el conflicto como en algo
malo nuestros esfuerzos se van a centrar en tratar de evitarlos, o en eliminarlos...

Utilizando para ello todo nuestro poder.

El problema es que los conflictos ni se pueden, ni se deben ni evitar, ni eliminar.
Los conflictos entre las personas aparecen porque cada uno de nosotros somos dife-
rentes a los demas porque pensamos de diferente manera, porque sentimos de dife-

rente maneray porque necesitamos cosas diferentes.

Por lo tanto siempre van a estar ahi. En casa, en la calle, en el colegio, con los
amigos y amigas; porgue siempre llega un momento en que las personas queremos

cosas diferentesy... {ZAS! Aparece un conflicto.

Por lo tanto si entendemos la palabra conflicto, como sinénimo de «Diferencia»;
diferencia entre personas o entre grupos de personas, entonces el conflicto no es
bueno ni es malo; es algo natural, una diferencia que surge entre tiy yo, porque vemos
la vida de diferente manera. Lo que sera bueno o sera malo serd como resolvamos

esa diferencia que inevitablemente en uno u otro momento aparecera.
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Como descubriremos en «¢,Como afrontar los conflictos?» las personas tenemos

diferentes maneras de comportarnos cuando tenemos una «diferencia» o conflicto;

-Puedo evitar un conflicto, si. Pero... ¢ Hasta cuando?

-Puedo resolver los conflictos dominando a los demas o usando la violencia, y

me puede ir bien. Pero... ¢Hasta cuando?

-También puedo permitir que los demas hagan conmigo lo que les apetezca, y
asi evito que los demas me peguen, se enfaden conmigo o que me marginen. Pero...

¢ hasta cuando?

Entonces... ¢Existe alguna otra manera de resolver el conflicto que sea buena
para mi, que me permita conseguir lo que yo quiero, sin necesidad de agredir o

imponer mis ideas... en casa, en la calle, en el colegio, en el trabajo?

E incluso... ¢que permita a los gobiernos en el &mbito internacional conseguir lo

gue necesitan sin necesidad de recurrir a la guerra?

Me imagino que en el siglo XXI, que se han inventado tantas cosas, se ha viajado
al espacio, etc, alguien se habra preocupado de inventar una manera de relacionar-
Nos que no consista en pisar a los demas para conseguir lo que queremos, ¢ Tiene

gue haber otra manera que nos permita que consigamos lo que queremos...?

Nosotros lo hemos Ilamado «la colaboracién».

La Colaboracién consiste en aprender a mirar y encarar nuestros conflictos de una
manera nueva, de una manera mas evolucionada, mas en relacion con el siglo en el
que vivimos. Y que nos permite conseguir lo que queremos, pero a través de usar el

cerebroy no los pufios.

Lo que aqui presentamos es algo mas que un libro. Es un libro, es un conjunto de

actividades, es una plataforma de recursos on line, es una cancion de hip-hop y es un
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comic, para ayudar a interiorizar el modo en que las personas podemos resolver nues-
tros conflictos a través de la colaboracion. Ademas por su caracter interactivo es la
herramienta perfecta para trabajar con los jovenes en el contexto de la ESO.

También es la base pedagogica y el contenido de los talleres del proyecto: «¢,Coémo
afrontar los conflictos?». Un proyecto educativo dirigido a los jovenes de 12 a 16 afios
y canalizada a través de los cursos de la ensefianza secundaria obligatoria (ESO).
Hip-hop, rock, graffities, comics, teatro, videos, magia, danza, y talleres de colabora-
cion, son herramientas al servicio de la educacidén que empleamos y que invitamos a
emplear, para como se dice en marketing, «Sintonizar con el publico objetivo», y hacer

gue el mensaje tenga un mayor calado.

Plataforma on line:

Nace con el objetivo de facilitar herramientas a las personas para resolver sus conflic-
tos positivamente en la familia, en la escuela, en el trabajo, y en general en las relacio-
nes con su comunidad.

En la web encontraras una seccion llamada recursos, donde se pueden descargar una
serie de recursos didacticos divididos por familias: (FAMILIA, ESCUELA, TRABAJO
Y COMUNIDAD). Recursos destinados, en el area escuela, a trabajar con los pre y
adolescentes las ideas, habilidades y técnicas que nos van a permitir mejorar nues-
tras relaciones con los que nos rodean, expresando lo que somos, lo que nos gusta o
lo que no nos gusta, y disfrutando de todo lo que somos y queremos, sin necesidad de

renunciar a nada.

«¢,Como afrontar los conflictos?» ofrece un punto de vista global sobre los conflic-
tos, desde distintas disciplinas del conocimiento, que hemos interiorizado en nuestros
afos de trabajo desde Gabinete Garrébil y que hemos entendido fundamental sinteti-
zar y exponer en un lenguaje cercano para hacerlo facil de comprender por todas las
personas que quieran mejorara sus relaciones con los demas a través de manejar con
éxito los momentos mas dificiles de todo tipo de relaciones, como son los conflictos.

El libro comienza haciéndonos dudar de la manera en que las personas habitual-
mente entendemos los conflictos que nos suceden, para presentar una nueva vision

de este fendmeno, que nos permita pensar en ellos, no como algo negativo que hay
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gue evitar, sino como algo natural e inevitable con lo que las personas en unoy otro
momento y lugar vamos a encontrarnos. El cambiar nuestra manera de entender los
conflictos, nos va a ayudar a desarrollar unas nuevas actitudes al encontrarnos con uno
de ellos, lo que es un punto de partida fundamental, para aprender el conjunto de téc-
nicas y habilidades que nos van a permitir una gestion positiva de los mismos.

Antes de entrar de lleno a descubrir el objetivo principal de este libro: ¢ Como afrontar
los conflictos desde la colaboracion? Nos situaremos a vista de pajaro observando a
dos personas que tienen un conflicto, y dandonos cuenta de que cuando nos enfrenta
un conflicto, tenemos distintos estilos de tratar de manejarlos. Asi mismo reflexionare-
mMos sobre las consecuencias tanto positivas como negativas que nos va atraer el
manejar los conflictos de cada uno de los estilos basicos de afrontarlos.

Es a partir del capitulo 3: «El estilo colaborativo de manejar los conflictos», en el
gue descubriremos como podemos afrontar nuestros conflictos de tal manera que
consigamos de los conflictos lo que necesitamos, y a la vez permitamos que los de-
mas también consigan lo que necesitan de ellos. Esta manera de acercarnos a los
demas es a lo que hemos llamado la colaboracién y es fundamental para mantener
unas buenas relaciones, y por tanto para mejorar la convivencia con los que nos ro-
dean.

Asi mismo, nunca podremos mejorar nuestras relaciones con los demés si no nos
detenemos a mirar dentro de nosotros mismos, y éste es el motivo de incluir el segun-
do blogque: «Nosotros y los conflictos».

Nosotros y los conflictos bucea dentro de las personas para mostrarnos la impor-
tancia de estar a gusto con nosotros mismos, con lo que somos, con lo que queremos
ser; aspecto fundamental para relacionarnos positivamente con los demas, y por tanto
para resolver positivamente nuestros conflictos.

Dentro de este bloque cobra una trascendencia fundamental el capitulo 5 de «Las
emociones y los conflictos»; dado que las personas no s6lo somos légica y razona-
miento sino que también somos emocién. El conocer nuestras emociones, el apren-
der a manejarlas y a expresarlas, es fundamental en la educacion para la convivencia
y los conflictos; ya que la diferencia en la manera de ver las cosas, raiz del conflicto,
genera habitualmente una sensacion de bloqueo en las personas que hace que naz-

can emociones negativas como laira.
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Para colaborar hay que negociar. Si queremos poner en practica la filosofia de la
colaboracion como via de afrontar los conflictos con los demas, debemos de interiorizar
un sencillo método dividido en fases de actuacion; ésto es a lo que se llama negocia-
cion. Debemos de caer en la cuenta de que la negociacion no es algo reservado a
asuntos de politica internacional, o empresarial, sino el momento en que todos y cada
uno de nosotros nos relacionamos con los demas para solucionar nuestros conflictos;
ya sea en casa, en el trabajo, en la escuela o en nuestras relaciones vecinales.

El modelo de negociacion que aqui se presenta ha sido extraido del método Harvard
de negociacion, que trata de crear escenarios en los que, como dice la colaboracion,
conseguir lo que queremos de los conflictos, permitiendo que las demas personas
implicadas también lo consigan. Ademas el método ha sido sintetizado atendiendo a
los momentos fundamentales de toda negociacién, o gestion de los conflictos, hacién-
dolo facilmente comprensible con el objetivo de darlo a conocer a la sociedad en ge-
neral, y en concreto a los mas jévenes para que con total naturalidad puedan hacer uso

de él cuando se presenta un conflicto.
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I. Comprendiendo Los confhietos

e bk

g
- 3

Comenzaremos dudando un poco de nuestra manera de pensar en los conflictos

con los que nos encontramos en el dia a dia.

Este es un punto de partida fundamental, para responder a nuestra pregunta de
¢, Como afrontar los conflictos?; ya que si cuando nos encontramos un conflicto pensa-
mos en él como en algo malo, es l6gico que esto nos lleve a generarnos unas emocio-
nes negativas contra la persona o personas con los que lo tenemos, y de esta manera
entrar en un circulo de hostilidad que nos va a hacer que no los podamos resolver de
una manera buena, ni para nosotros, ni para los que nos rodean. Por eso necesitamos
una nueva manera de mirar al conflicto que no nos incomode, una nueva manera que
nos haga entender que los conflictos son algo natural en la vida, y algo con lo que
constantemente nos vamos a encontrar, y que lo negativo no es tanto, como veremos,
el que exista un conflicto sino el como nos manejamos cuando vivimos uno.

Este bloque presenta la realidad que se encierra detras de los conflictos entre las
personas a traves de los 3 capitulos que lo integran: «¢ Qué es un conflicto?; ¢, Como
nos comportamos en los conflictos?; y El estilo colaborativo de manejar los conflic-
tos».

El capitulo 1: «¢,Qué es un conflicto?» nos introduce a un nuevo concepto de con-
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flicto desvinculado del concepto de violencia y presentado como una diferencia entre
las personas, con un potencial para destruir, pero también como un potencial para
construir. También nos detendremos a explicar las principales caracteristicas que tie-
nen gue existir para que podamos hablar de que existe un conflicto; ya que a menudo
y erroneamente las personas solemos llamar conflicto a cualquier situacion de pelea o
violencia. Pero como veremos en éste capitulo, €sto no tiene necesariamente por qué
ser un conflicto.

En el capitulo 2: «¢, Como nos comportamos en los conflictos?» explicaremos cua-
les son las distintas maneras en que las personas podemos comportarnos cuando
Nnos vemos en una situacion conflictiva, y que como veremos pueden ir desde el tratar
de dominar a los demas hasta colaborar con ellos, pasando por adoptar una postura
sumisa, o evitar afrontar los conflictos.

Asi mismo, en este capitulo introduciremos «La Colaboracién» como via de afron-
tar los conflictos con los demas. La Colaboracion es la via de manejar los conflictos
gue da sentido a cada una de las paginas de este libro y que queremos dar a conocer
a las personas; ya que este estilo nos va a permitir conseguir lo que queremos, rela-
cionandonos positivamente con los demas y dejando espacio para que también ellos
puedan conseguir lo que quieren del conflicto.

El capitulo 3: «El estilo colaborativo de manejar los conflictos» viene a explicar-
nos en profundidad en que consiste la colaboracién como via de gestionar nuestros
conflictos. Nos ayudara a entender, en lineas generales, cual debe ser nuestra manera
de proceder en los conflictos para poder manejarlos, de la mejor manera para noso-

tros y manteniendo unas buenas relaciones con los que nos rodean.
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1. ¢Que es un conflicto?

1.1. Una introduccion al conflicto

El conflicto se ha visto durante mucho tiempo como algo malo

Si parasemos a las personas por la calle y les pidiesemos que nos dijesen algo
sobre los conflictos, probablemente nos dirian que éstos son algo malo, un problema,
0 una situacion poco o nada deseable. Esto es normal si pensamos en la que forma
gue hemos visto que habitualmente se solucionan los conflictos en la sociedad: Gue-
rras, violencia, engafo, malos tratos a mujeres, nifios y ancianos...

Un claro ejemplo de esta manera negativa de pensar en los conflictos lo podemos

ver sivamos a buscar al diccionario la definicién de conflicto.

Definicién de conflicto propuesta por la Real Academia de la Lengua

1° acepcion «Combate, lucha, pelea».

2% acepcién «Enfrentamiento armado».

3% acepcién «situacion de apuro, desgraciada y de dificil salida».

4° acepcidn «Problema, cuestion, materia de discusion».

Si nos fijamos en las cuatro definiciones, vemos como el conflicto se entiende en la
sociedad como una situacion negativa la cual se hace preciso evitar e incluso eliminar.
Sin embargo, somos ya muchas las personas por todo el mundo, que entendemos
gue en pleno siglo XXI esta definicidn esta un poco anticuada y proponemaos otra ma-
nera de mirar al conflicto. Una manera que nos puede facilitar mucho las relaciones

con los demas y por lo tanto nuestra calidad de vida.

23



Asier Garcia Real

Los conflictos son algo natural entre las personas

Frente a la manera negativa de pensar en los conflictos que acabamos de ver, existe
una manera positiva de mirar a éstos. Porque si vemos el conflicto como algo que sélo
es malo, es légico que queramos acabar con él, evitarlo a toda costa, y eliminarlo; sin
embargo el conflicto también es necesario porque hace que las personas discutamos
nuestros puntos de vista, y asi podamos descubrir nuevas maneras de pensar y hacer
las cosas, escuchando a los demas y aprendiendo con ellos. En este punto me parece
importante, llamar la atencion sobre la importancia de escuchar a los demas, como
piensan, como sienten, que les preocupa. Como comentaba Eduard Punset en un

articulo de XL semanal:

«Lo he pensado siempre: El gran salto adelante en lahistoriade lahumanidad fue e momento en
€l que una persona supo intuir lo que estaba cavilando la cabeza del otro. S6lo entonces podia
ayudarlo o manipularlo.

El gran secreto de la evolucién no ha sido -como cree tanta gente- lograr hacerse entender, sino
intuir lo que los demas pensaban, para poder sobrevivir; de pequefio lo ignorabay estaignoran-
cia la compartia con €l resto de los adultos. Una pista (til para la armonia de la convivencia
consiste en no compartir esaignorancia. Las palabras no son, fundamentalmente, un canal para
explicar las convicciones propias, sino el conducto para intuir o que esta pensando el otro.
Cuando esto se descubre solo entonces surge laoportunidad de ayudarlo o influirlo. Lamayoria
de la gente por desgracia, dedica mucho mas tiempo a intentar explicar 1o que piensan ellos
mismos que, que aintuir lo que piensan |os demés».

LOS LECTORES PREGUNTAN A EDUARD PUNSET.
Luis Fernando D.G. Santander. XL Semanal, enero 2007

El conflicto tiene una muy mala imagen, porque como ya hemos dicho, se relaciona
con la forma desgraciadamente mas habitual de resolverlos: La violencia, como pode-
mos ver a diario en los medios de comunicacion (prensa, television...). Pero como

veremos, existen otras maneras de resolver los conflictos.

1.2. Pero... ¢Qué es un conflicto?

Pensemos en el conflicto como algo ni bueno ni malo; considerarlo, no como una
guerra, sino como la aparicion de una diferencia entre personas, diferencia de mane-

ras de ser, de maneras de ver las cosas, de lo que necesitamos unosy otros...
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Porque eso es lo que significa conflicto: «diferencia.

Los conflictos

Surgen por una diferenci

Podemos pensar en los conflictos como en un momento en los que mis deseos y
los tuyos chocan, y no nos entendemos. Si entendemos asi el conflicto le quitamos
cualquier connotacion de ser bueno o malo. Si lo entendemos asi, no deberiamos
tener miedo a los conflictos, sino darnos cuenta que existe una manera destructiva de
afrontar esas diferencias y una manera constructiva.

Pensemos en que somos dos amigos que quedan para comer y no se ponen de
acuerdo porque uno quiere ir a comer una hamburguesa y el otro a un restaurante
chino; o0 a una pareja de novios que discuten porgue uno de ellos no se ha comportado
como el otro esperaba. Pues bien, a esto es a lo que nos referimos cuando hablamos
de diferencia en los conflictos. En el caso de los amigos la diferencia ha surgido por
escoger uno u otro restaurante, y en el caso de la pareja por la diferencia que ha

surgido entre la manera de actuar de uno de ellos y la que esperaba el otro.

«El conflicto, como el momento de apariciény atencién de la diferencia, puede ser un
signo de salud, un camino abierto para aprender, para progresar».

Una definicion del conflicto que nos sirva como punto de

partida

Podemos definir el conflicto interpersonal (conflicto entre personas) como una
situacion de desacuerdo, entre dos o mds personas, en la que cada una de ellas
quiere cosas distintas, ve las cosas de forma distinta, o le da importancia a
cosas diferentes.

Esta primera definicién de conflicto, ya nos muestra alguno de los aspectos que
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tienen que darse para que exista un conflicto. Una de las cosas que tiene que suceder,
es que al menos estén dos personas en conflicto; es decir, por lo menos una persona
tiene que tener un conflicto con otra, pensemos en los dos amigos o en la pareja del
ejemplo anterior. También existe el conflicto que tienen las personas consigo mismas
(conflicto intrapersonal) pero aqui vamos a poner el punto de mira en las relaciones
entre personas con el objetivo de mejorar la convivencia.

Otro aspecto que veremos en todos los conflictos y que nos muestra esta defini-
cion es que las personas que tienen un conflicto «no estan de acuerdo en algo entre
ellas», por ejemplo en lo que quieren conseguir, en como ven las cosas, en que cosas
le dan mas importancia que a otras. Estas cosas que quieren las personas y en las
gue no se ponen de acuerdo cuando estan en conflicto se llaman «intereses». Es
importante que nos quedemos con la idea de intereses, ya que como veremos mas
adelante, es algo muy importante que necesitamos conocer en nosotros y en los de-

mas para poder resolver nuestros conflictos.

Una definicion mas completa del conflicto

El conflicto es aquella situacion de disputa, pelea o discusion en la que hay una
incompatibilidad (real o percibida) de los intereses, de las necesidades, y de los

valores de las personas.

1. Incompatibilidad: En general en los conflictos entre personas ocurre lo siguiente,
gue es a lo que llamamos incompatibilidad: «El que una parte consiga lo que quie-
ra impide que la otra parte en el conflicto pueda conseguirlo. A este bloqueo o

incompatibilidad es a lo que llamamos conflicto.

os conflictos bloquean

lo que las personas
quieren conseguir
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2. Real o percibida: Si nos fijamos en la definicibn vemos que nos dice que la in-
compatibilidad en los conflictos puede ser real o percibida. Esto es porque hay veces
gue aungue las personas creemos que la otra persona nos esta bloqueando el conse-
guir lo que queremos en los conflictos, y que para conseguir lo que queremos tenemos
gue evitar que €l consiga lo que él quiere, esto no es asi. Puede que en un principio
pensemos que silo es, porque las personas cuando tenemos un conflicto nos enfada-
mos con los demas y solemos comportarnos como si solo hubiese una manera de
conseguir lo que necesitamos, es entonces cuando tratamos de forzarles para que
hagan lo que nosotros queremos. Sin embargo, lo que sucede muchas veces es que
nuestro enfado y nuestro egoismo de querer hacer las cosas a nuestra manera nos
nublan nuestra *percepcion (nuestra manera de ver las cosas), y en realidad, no hay
ninguna incompatibilidad entre nosotros, es decir hay suficiente de lo que queremos
para los dos, 0 ambos podemos conseguir lo que queremos del otro, como en el ejem-
plo anterior de la pareja, que aprenden el uno lo que espera el otro y fortalecen asi su
relacion. Dicho de otra manera: El que yo consiga lo que quiero no impide que tu
puedas conseguirlo. Vamos a ver mucho mejor lo que significa «incompatibilidad

percibida» con el siguiente ejemplo.
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Las hermanas y la naranja: «La incompatibilidad percibida».

Imaginemos a dos hermanas gemelas que tras salir del colegio y llegar a casa se
dirigen ambas dos al cesto de la fruta para coger una naranja cada una. Pero cual es
su sorpresa cuando se encuentran que el cesto esta practicamente vacio y sélo que-
da una naranja en su interior, entonces se enzarzan en un griterio agarrando las dos

hermanas la naranja y discutiendo por ver quién se la queda.
-¢Cémo solucionarias ta el conflicto?

Cuando hacemos este ejercicio en una presentacion o
en un curso de Resolucion de Conflictos, las clasicas res-
puestas que dan los alumnos son: Rifar la naranja, o partir la
naranja en dos. Estas respuestas son normales si pensa-
mos que la gente sabe que esta en un curso sobre conflictos
y suponen que de lo que se trata es de compartir con los
demas.

Pero lo primero que hariamos las personas que ya hemos leido este libro seria
tratar de descubrir el interés que tienen las hermanas en la naranja, para lo que les
preguntariamos a cada una de ellas: ¢ Para qué quieres la naranja?

Imaginemos que una nos responde que lo que quiere es hacerse un zumo de
naranja, y que la otra lo que necesita es la piel de la naranja, ya que habia pensado
hacer un pastel y quiere darle aroma rallando la cascara.

Cuando las hermanas estaban enfadadas y queriendo salirse con la suya, el
problema parecia que no tenia solucion, ya que habia dos hermanas que quieren
la naranja pero una sola naranja. Cuando hemos descubierto para qué iban a usar
las hermanas la naranja preguntando para qué la quieren, hemos visto que en

realidad no habia ninguna incompatibilidad, ningtn bloqueo; ya que una necesita-

bala cascaray la otra solamente el zumo. Esto es a lo que llamamos una «incom-

patibilidad percibida.

*per cepcion: Podemos definir lapercepcidn como lafuncion de nuestra mente por laque capta-
mos lainformacion del exterior y e damos sentido para nosotros en forma de pensamientos. La
percepcion no depende solo del «hecho real que nos sucede», esta afectadas por nuestras
expectativas, esperanzas, miedos, necesidadesy recuerdos de nuestro mundo interno. Por |o que
es |6gico y normal que cada uno de nosotros tengamos una manera diferente de interpretar las

cosas que nos suceden en la vida porgque tenemos una historia diferente.
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Ademés, nuestra percepcion o manerade percibir las cosas, también cambiaen nosotros mismos
de un momento aotro; yaque por gjemplo, el como nos sentimos en un momento determinado, las
cosas que nos suceden, aprendemos o |legamos a conocer, hacen que nuestra manera de percibir
las mismas cosas también cambie.

Asi por g emplo podemos pensar de alguien que es un egoista, y percibirle como tal hasta que
recibimos més informacién sobre él y descubrimos que se comporta asi porque es una persona

muy pobre y necesita guardar para é con sumo carifio todo lo que posee. En este momento

dejamos de percibirle como un egoista, para pasar averle de otro modo.

1.3. Caracteristicas de los conflictos

Los conflictos «son algo natural»

En las relaciones entre personas los conflictos son algo frecuente y natural, ya que
SOmMos personas con: opiniones, valores, deseos y necesidades «diferentes a los
demas». Por eso siempre llega un momento en que esas diferencias en intereses,

sentimientos y puntos de vista chocan y originan conflictos entre nosotros.

Los conflictos «Pueden construir, pueden destruir»

Si como hemos dicho el conflicto nace de una diferencia entre las personas, y el
gue exista diferencias entre nosotros es algo natural, porque ninguno somos iguales,
entonces el conflicto no es bueno o es malo; lo que sera bueno o sera malo sera la

manera que tengamos las personas de resolver esa «diferencia».

«El conflicto en si es destructor y creador, peligroso por su violencia, pero una
excelente oportunidad para crear algo». Johan Galtung.

Afrontar los conflictos «es necesario»

Porque en los conflictos las personas debatimos nuestras distintas maneras de
ver las cosas y aprendemos de la manera que tienen de verlas los demas. Pensar
diferente a los demas y discutir con ellos es bueno, siempre que no se falte el respeto
a las personas, porque enciende la bombilla de nuestra creatividad haciéndonos ver
las cosas de maneras que nunca se nos hubiesen ocurrido a nosotros solos. Ademas
afrontar los conflictos es necesario con nuestros familiares, amigos, comparierosy
compaferas, ya que para que las relaciones funcionen y no se empobrezcan, las per-

sonas tenemos la obligacién de decir que es lo que nos gusta y que es lo que no nos
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gusta.

El conflicto «nos dala oportunidad de cambiar a mejor»

Esta caracteristica del conflicto se parece mucho a la definicion oriental de «Cri-
sis», entendida ésta como Peligro + Oportunidad. Una crisis para la filosofia oriental
supone una oportunidad de cambio, una nueva oportunidad para adaptarse al entorno
y mejorar; dado que la manera de actuar que nos habia ayudado hasta el momento ha
dejado de ser de utilidad cuando ha cambiado la situacién. Aunque una crisis y un
conflicto no son lo mismo suelen venir de la mano. Ademas podemos encontrar un
gran parecido entre conflicto y la definicidén oriental de crisis. Al igual que en una crisis,
cuando tenemos un conflicto, imaginemos un conflicto entre dos hermanos que se
enfadan, es porque algo no marcha bien entre ellos, algo que si marchaba bien antes
de que apareciese el conflicto. Por lo tanto el conflicto surge como una oportunidad de
estar frente a frente con la persona con la que tenemos el problema, comentar que es
lo que no esta funcionando y buscar nuevas maneras de hacer que las cosas vuelvan

a funcionar.

1.4. Laviolenciay los conflictos: Dos ideas diferen-
tes.

¢ Se suele pensar en la violencia como una caracteristica fundamental del
conflicto, y ésta es la razén por la que el conflicto tiene tan mala prensa, y en
realidad la violencia se tratade un concepto diferente del de conflicto, aun-
gue a menudo se asocia con él porque estamos acostumbrados a ver que mu-

chos conflictos se solucionan utilizando la violencia.

" Definicién de violencia del diccionario: «La violencia es el hecho de actuar
sobre alguien o de hacerle actuar contra su voluntad, empleando la fuerza o la intimi-
dacion (...)» También lo define como la fuerza brutal para someter a alguien.

Desde este punto de vista, la definicibn nada parece relacionar el concepto de
violencia con el de conflicto que hemos presentado como una incompatibilidad entre
personas. Sin embargo, hemos visto que los conflictos suelen ser un excelente caldo
de cultivo para el enfrentamiento entre las personas; porque como ya sabemos, se

encuentran en una situacion de bloqueo, y esto les puede llevar a utilizar la violencia
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para salir de él.

Imaginemos a la pareja de novios en la que a uno de ellos le ha sentado mal la
manera de comportarse del otro. A partir de este momento ya existe un conflicto, o
como deciamos mas arriba, «una incompatibilidad». Ahora la pareja de novios po-
dria actuar de distintas maneras. Podria empezar a discutir y a reprocharse cosas que
no les gustan al uno del otro y meterse de lleno en una discusion que les cueste la
relacion. O podrian escucharse porque han actuado como lo han hecho, y utilizar el
conflicto para conocerse mejor el uno al otro y fortalecer una relacion que para los dos
es importante.

Por lo tanto debemos comprender que la violencia es s6lo una de las maneras en
gue las personas podemos resolver nuestros conflictos con los demas, pero nies la
Gnica, ni como veremos mas adelante es buena ni para los demas ni para mi, aunque
en el momento me parezca que actuando duramente consigo rapidamente lo que quie-

ro.

«Cuando los actores del conflicto estdn frente a frente, se sienten agredidos,
tienen la sensacién de ser atacados por lo que piensan, por lo que hacen o por lo
que son. Este sentimiento de agresion, aunque sea producto Unicamente de la
imaginacion, da origen a innumerables actitudes de defensa que en ocasiones

resultan violentas».
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2. ¢,Como actuamos en los conflictos?

2.1. Tenemos distintos estilos de manejar los conflictos

¢Nos hemos parado a pensar alguna vez en cémo actuamos cuando tenemos
conflictos con otras personas...? Seguro que si. Pero sin duda resulta muy util el
aprender un sencillo modelo que nos puede ayudar a aumentar nuestra conscien-
cia en referencia al estilo que adoptamos y que adoptan los demas ante un conflicto.

Cuando a las personas nos enfrenta un conflicto podemos observar hasta cinco
estilos basicos diferentes de comportarnos. En la practica ocurre que estos estilos se
suelen encontrar entremezclados, y utilizamos unos con otros, en cada conflicto. Aln
siendo asi, por lo general se da una mayor tendencia a usar uno de ellos.

Los estilos se forman relacionando dos aspectos como son:

1) Los esfuerzos de las personas en los conflictos por satisfacer nuestros propios

intereses (preocuparnos de lo que nosotros queremos); y

2) Los esfuerzos de las persona por satisfacer los intereses de la otra u otras
partes en disputa (preocuparnos por lo que quieren la o las personas con las

que tenemos el conflicto).

Como vemos en el siguiente gréfico, del cruce de estos dos aspectos, obtenemos

los cinco estilos basicos de afrontar los conflictos, que son:

Estilo competitivo: iTe voy a aplastar gusano!

Estilo acomodativo: iNo me atrevo a decirte que no, asi que como tu quieras!
Estilo evasivo: iMe voy con viento fresco, que no quiero enfrentarme a él!
Estilo de compromiso: iNi para ti ni para mi..Habra que repartirlo!

Estilo colaborativo: iMirando asi el problema hay de sobra para mi y para til

Vamos explicar como se forman los distintos estilos de afrontar los conflictos a

partir de este gréfico.
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Esfuerzos Competitivo Colaborativo

dela
persona
por
conseguir
lo que él
quiere

Evasivo Acomodativo

Esfuerzos de la persona por hacer que los
demds consigan lo que quieren

El primero de los estilos es el estilo competitivo, y cuando lo utilizamos las perso-
nas en nuestros conflictos es porque s6lo nos importa conseguir lo que nosotros que-
remos, sin mostrar ninguna preocupacion por lo que quieren la otra u otras personas
con las que tenemos el conflicto. Esto se representa en el grafico en la zona superior
izquierda, ya que es el lugar en que se sitda el interés por lo que yo quiero mas alto y mi
preocupacion por lo que quiere la persona con la que tengo el conflicto el méas bajo.

En el lado opuesto, en la zona inferior derecha, se encuentra el estilo acomodativo
o estilo sumiso, y las personas lo demostramos cuando en un conflicto nos olvidamos
de lo que nosotros queremos, tratando de satisfacer a los demas.

El estilo evasivo, también llamado estilo de huida, se sitta en el punto cero del
grafico, ya que consiste en evitar el conflicto, no hacer nada para solucionarlo, ni esfor-
zarnos por conseguir lo que nosotros queremaos, ni comportarnos de manera sumisa
haciendo lo que los demas quieren.

El compromiso, la cuarta de las maneras de manejar los conflictos consiste en un
punto intermedio entre preocuparme exclusivamente por lo que quiere el otro y pre-
ocuparme egoistamente de lo que quiero yo, por lo que lo situamos en mitad del gréfi-
co.

El estilo colaborativo es la via de manejar los conflictos en el que las personas nos
esforzamos en encontrar una solucion a nuestro problema que nos permita a mi con-
seguir lo que quieroy a la vez que lo consigan los demas. Se sitia en el gréfico arriba
y a la derecha, dado que es la zona del grafico en el que yo hago el maximo esfuerzo

en satisfacer mis intereses, y a la vez los de los demas. El estilo colaborativo es el

34



aomo afronter Los confhietos

estilo que queremos descubrir en este libro, por ser la mejor manera de resolver nues-
tros conflictos con los demas, dado que me permite conseguir lo que necesito, respe-

tando y permitiendo que los demas también puedan conseguir lo que necesitan ellos.

A pesar de que estamos presentando 5 estilos de manejar los conflictos, hay otros
autores como Mary Parker Follet, que sintetiza las maneras de afrontar los conflictos
en tres: La dominacion (estilo competitivo), el compromiso y la integracién (Colabo-
racion). Esto tiene sentido, si contemplamos la dominacion, y el estilo acomodativo
como las dos caras de la misma moneda; ya que cuando uno emplea el estilo de
dominio, la otra persona es situada en una postura sumisa, acomodativa. Por otro
lado el sentido de no incluir la evasion como una de las maneras de resolver un conflic-
to, es porque algunos autores entienden, que al no afrontar el conflicto, es decir, al

esquivarlo, no estamos afrontandolo en modo alguno.

2.2. Caracteristicas de los estilos de manejar los

conflictos

Vamos a presentar las principales caracteristicas de cada uno de los 5 estilos de

manejar los conflictos.

Estilo competitivo: jTe voy a aplastar gusano!

Las personas que utilizan este estilo defienden las posiciones en las que creen y
tratan de conseguir lo que ellos quieren por encima de cualquier persona.

Muestran una baja preocupacién por los deseos de la otra u otras personas implicadas
en el conflicto.

La persona que adopta este estilo plantea resolver el conflicto segun sus propios
términos.

El adoptar esta posicion dafia las relaciones, ya que implica una actitud agresiva
hacia el otro.

Una parte trata de ganar a costa de lo que la otra pierde.
«La dominacion, obviamente, es una victoria de una parte sobre la otra. Esta es la forma

mas facil de resolver el conflicto, la mas facil en el momento, pero sin éxito generalmente a
largo plazo, como podemos apreciar a partir de lo ocurrido desde la Guerra». Mary Parker
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Follet, 1926.

Estilo acomodativo: iNo me atrevo a decirte que no, asi que lo hacemos como

ta quieras!

Las personas que utilizan este estilo dejan de preocuparse por sus propias necesidades
para preocuparse sélo por las de los demas y llegan a ceder en lo que ellos necesitan,
y hasta en como ven las cosas.

Se preocupan demasiado por los deseos de los demas y muy poco o nada por los
propios.

Este estilo puede ser util cuando no se quiere dafiar las relaciones con los demas;
pero uno no se puede acostumbrar a utilizar siempre este estilo, ya que todos
necesitamos preocuparnos por lo que es bueno para nosotros.

Estilo evasivo: jMe voy con viento fresco, que no quiero enfrentarme a él!

Consiste en evitar el conflicto, simplemente no enfrentandonos a él, tratando de es-
quivar a la persona con la que tenemos el conflicto.

Este estilo se ve en las personas que esquivan y no quieren enfrentarse a la situacion
cuando tienen un conflicto.

Se evita el conflicto, no se afronta, implica inaccién, no hacer nada.

Este estilo puede ser util cuando el dafio que provoca seguir supera los beneficios o
cuando es importante reducir las tensiones entre las partes, pero al igual que en el
estilo acomodativo, no se puede pensar en el desarrollo de una persona madura y
sana sin enfrentarnos a los conflictos. Esto lo podemos escuchar en el lenguaje de la
calle cuando se dice: «Aungue nosotros pasemos de los problemas éstos no pasan
de nosotros»

36



aomo afronter Los confhietos

El estilo de compromiso: jNi para ti ni para mi...Habra que repartirlo!

Se da una moderada consideracion de lo que el otro quiere, sin dejar de
preocuparse por los propios intereses.

Se intenta alcanzar el punto medio de ambas posturas, para lo cual ambas *partes
tienen que ir cediendo hasta alcanzarlo.

Se satisface parte de las peticiones iniciales propias y parte de las ajenas,
dejandose otras inatendidas.

*(Llamamos partes, a cada una de las personas o grupos de personas que muestran una postura
enfrentada en los conflictos)

El clasico ejemplo es el del pastel que hay que repartir. No se da la exploracion
creativa de las necesidades de las personas, sino que se reparte el pastel a partes
iguales.

El compromiso, lo entendemos bien, ya que es la forma con la que resolvemos la
mayoria de nuestros conflictos con los demas. Cada uno cede un poco de cara atener
paz, o, dicho de otro modo, de cara a que la actividad que el conflicto ha interrumpido
pueda continuar. EI compromiso es, por ejemplo, la manera en que suelen negociar
los sindicatos. En la negociacion colectiva, el sindicalista demanda mas de lo que
espera conseguir, contando con lo que va a ser recortado en la negociacion. Asi,
muchas veces desconocemos lo que realmente piensa que deberia tener, y esta

ignorancia es una gran barrera para tratar bien los conflictos.

El estilo colaborativo: jMirando asi el problema hay de sobra paramiy para

ti!

Lo practican personas que tienden a trabajar en conjunto con otras personas para
encontrar soluciones que sean buenas para todos los implicados en el conflicto.

Es la mejor alternativa para mejorar la convivencia y el desarrollo de un grupo de
personas.

Este estilo implica que tanto t como yo hemos conseguido lo que necesitdbamos
conseguir.

Cuando solucionamos los conflictos colaborando, Las soluciones suelen ser justas
y suelen durar, ya que todos nos sentimos satisfechos al haber conseguido lo que
gueriamos.

Para solucionar los conflictos colaborando las personas tenemos que trabajar juntas,

dejando de mirar a los demas como si fuesen ellos los causantes de nuestro conflicto,
y creando nuevas maneras de solucionar el conflicto buenas para los dos.
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Siguiendo con el ejemplo del pastel, se trataria de conocer por ejemplo... ¢Qué
cantidad de pastel les apetece a cada uno? Puede ocurrir que uno de ellos, a pesar de
tener bastante hambre, prefiera los alimentos salados a los dulces y se conforme con
una porcion menor del mismo si el otro, por ejemplo, le invita a un bocadillo de txistorra

en el bar de enfrente.
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3. El estilo Colaborativo de manejar los conflictos:

¢ Existe entonces algun otro modo de finalizar un conflicto?

Cuando dos deseos son integrados, es decir son juntados para encontrar una so-
lucion que satisface a ambos, ello significa que ninguna parte ha tenido que sacrificar
nada. Se ha encontrado una solucion en la cual tienen cabida ambos deseos

Un ejemplo de integracién: En una biblioteca un dia, en una de las salas mas pequenas,
alguien queria que la ventana se abriera, mientras otra persona sentada en esa misma sala la
gueria cerrada. Al principio nos adentramos en la batalla de ver quien se salia con la suya, pues
el queria la ventana abierta y yo la queria cerrada. El comunicarnos nos hizo abrir la ventana en
la sala contigua, donde nadie estaba sentado. Esto no era un compromiso porgque no se restringia
el deseo, ambos conseguimos lo que realmente queriamos. Porque el que pedia cerrar la ventana
no queria una sala cerrada, simplemente no queria que el viento del norte le diera directamente
y volase los papeles.

Igualmente la otra ocupante no queria que esa particular ventana se abriera, simplemente queria
mas aire en la sala, dado que no podia soportar el olor a sudor que se generaba en este espacio
cerrado.

Con frecuencia es dificil estar seguros de si una solucion es una verdadera integra-
cion o un tipo de compromiso. Pero en si mismo el hecho de que las personas bus-
guemos la integraciéon en nuestros conflictos, podemos considerarlo un gran éxito de
la educacion para la convivenciay la gestion positiva de los conflictos.

Otra ventaja de la integracion sobre el compromiso es que si conseguimos solo
compromiso, el conflicto surgird unay otra vez en una u otra forma, porque como he-
mos dicho antes, en el compromiso renunciamos a parte de nuestro deseo, para que
los demas alcancen el suyo; y porque no estaremos satisfechos con quedarnos ahi, a

veces intentaremos alcanzar todo nuestro deseo.

3.1. ¢, En qué cosiste la colaboracion?

En los conflictos las personas nos sentimos dolidas y nuestras emociones pue-
den llegar a dominarnos, es entonces cuando nos adentramos en la batalla de de-
fender nuestras posturas. Actuamos como si solo a través de hacer prevalecer nues-

tra posicion ante el conflicto a través de la derrota de la postura de nuestro «rival» es
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posible satisfacer nuestras necesidades.

+ PIN (Posiciones - Intereses — Necesidades)

Para manejar un conflicto colaborando, las personas tenemos la misién de descu-
brir, comunicandonos con los demas, los verdaderos intereses y necesidades, que se
encuentran debajo de las posiciones, o0 posturas que las partes presentan al comen-
zar el conflicto. Muchas veces sucede que ni siquiera nosotros mismos somos total-
mente conscientes de nuestras propias necesidades por lo que es muy bueno el con-
tar con la ayuda de nuestros amigos y familiares, para que viendo el problema desde

fuera, nos ayuden a verlas de manera mas clara.

*posiciones: Cuando hablamos de posiciones nos estamos refiriendo a las
reivindicaciones de las personas en los conflictos; es decir en lo que piden las
partes cuando surge el conflicto.

Por ejemplo, una posicién seria una peticion de un aumento de sueldo de un tra-

bajador a su jefe.
*Los intereses son la respuesta al «por qué» de las posiciones.
Si preguntamos a esta persona «por qué» desea un aumento de sueldo, él podria

decirnos que su mujer padece una grave enfermedad y que habia pensado contratar a

una persona para que pudiera atenderla por las tardes.

Piramide PIN de posiciones, intereses y necesidades

POSICIONES: Lo que afirmamos
2Qué quiere? NEGOCIABLE
NTERESES Lo que deseamos
¢Por qué lo quiere? NEGOCIABLE
NECESIDADES Lo que necesitamos
2Para qué lo necesita? NO NEGOCIABLE

*Las necesidades de las personas no son negociables.
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Imaginemos que en vez de preguntarle a esta persona por qué, le preguntadsemos
para qué necesita el aumento de sueldo. El nos diria que su esposa padece una gran
enfermedad y requiere de atencion, hecho este sobre el que no puede plantearse la
negociacion.

Las posiciones asi como los intereses son negociables, es decir esta perso-
na podria llegar a desistir de su peticion de ganar mas dinero, si por ejemplo la empre-
sa le propusiera hacerse cargo de los gastos médicos requeridos por su esposa, asi

como facilitarle una jornada laboral mas flexible para que pudiera atenderla.

Las posiciones, los intereses y las necesidades son las tres herramientas que nos
van a permitir el solucionar un conflicto a través de la colaboracién, de la manera que

explicamos a continuacion.

Cuando tenemos un conflicto con otra persona se da en base a unas

posiciones.

Pensemos por ejemplo en una pareja que discute por el lugar al que irdn de vaca-
ciones. Ella quiere ir a canarias y el quiere ir a Asturias. Fijandonos en las posiciones
(ir a Canarias-ir a Asturias) no vamos a poder solucionar el conflicto, como dice la
colaboracién buscando una solucién buena para ambos; ya que solo tienen 15 dias de
vacacionesy el dinero para hacer un solo viaje y cada uno de ellos quieren ir a un lugar

diferente.

Lo que tfendremos que hacer en primer lugar es una labor similar a la del detective. A
partir de conocer las posiciones tenemos que llegar a conocer que intereses quieren

satisfacer con ellas.

Imaginemos que preguntamos a cada uno de ellos, por qué quieren ir cada uno a
los respectivos lugares que plantean. Descubrimos que el interés de ella es ir a un
lugar de playa donde descansar bajo el sol y bafiarse en el mar, y que elde élesirala
montafa, para disfrutar de la naturaleza. Desde esta perspectiva es mas facil el poder
encontrar una solucion totalmente satisfactoria para ambos, ya que podrian plantearse
elira un lugar como Granada en donde pueden disfrutar tanto de la playa como de la

montafa.
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No siempre la integracidn de intereses es tan sencilla, pero la clave de la integracion
reside en la CREATIVIDAD, para poder buscar y plantear soluciones que rompan con la
composicién inicial del conflicto y plantee soluciones que satisfagan totalmente las

necesidades de todos los implicados.
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IZ. Nosotros y Los confhictos

Ta

«Nosotros y los conflictos», plantea mirar dentro de cada uno de nosotros para
mostrarnos que maneras de pensar y actitudes hacia nosotros y hacia los demas nos
van a permitir el adoptar cauces colaborativos cuando entramos en conflicto. La
autoestimay la asertividad, aparecen como actitudes basicas hacia nosotros mismos
y hacia los demas, que se van a ver reflejadas en los conflictos que se nos presenten
en lavida.

Por otro lado se aborda en profundidad el tema de las emociones, ensefiando a
las personas a comprender y manejar sus emociones, asi como la incidencia que
estas tienen en la creacion y solucion de los conflictos. También se aborda el tema de
la expresion de nuestras emociones, explicandonos como podemos exteriorizar las
emociones negativas que generaran los conflictos, sin que la otra persona se sienta
atacada, y asi podamos resolver nuestros conflictos en paz.

Este modulo es fundamental para el trabajo con los y las adolescentes, a traves de
hacerles reflexionar y mirar dentro de ellos cuando han experimentado emociones
negativas como la ira que les han llevado a comportamientos agresivos con los de-
mas, o para ensefiarles una manera de exteriorizar sus emociones sin ofender o en-
trar en conflicto con los demas. Se pueden emplear los contenidos de este modulo,

para hacerles reflexionar y ensefiarles a mirar dentro de ellos, y a coger las riendas de
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sus pensamientos y de sus emociones.

El modulo se divide en dos bloques: «¢, Coémo nos relacionamos con los demas?
La asertividad». En este bloque se descubrira qué es la asertividad; distintas mane-
ras de vernos en relacion a los demas y la importancia de la asertividad en la gestion
de los conflictos.

En el segundo bloque: «Las emociones y los conflictos» explicaremos de que
estan compuestas nuestras emociones y las distintas maneras que tenemos las per-
sonas de poder manejar las emociones negativas en los conflictos. Terminaremos el
modulo con el tema de la expresion de las emociones, aportando técnicas para expre-
sar las emociones negativas como la ira sin culpabilizar a los demas de «como nos

sentimos N0Sotros».

44



aomo afronter Los confhietos

4. ;Como nos relacionamos con los demas?
«La Asertividady.

4.1. ;Qué es la Asertividad?

La Asertividad es una actitud de autoafirmacion y defensa de nuestros dere-
chos personales, que incluye la expresién de nuestros sentimientos, preferen-
cias, necesidades y opiniones en forma adecuada, respetando al mismo tiempo los
de los demds.

La asertividad no pretende lograr lo que uno quiere a cualquier precio, ni menos
aun, controlar o manipular a los demas. Lo que pretende es ayudarnos a nosotros
mismos a desarrollar nuestra autoestima y a mejorar nuestras relaciones, comunican-

donos de una manera mas directa y honesta.

La asertividad es muy importante, ya que ser capaces de expresar nuestros pro-
pios deseos y opiniones, defender nuestros derechos y tomar las riendas de nuestra

propia vida son cosas muy deseables para cualquiera.

Ademas la asertividad es un importante componente de lo que entendemos por
salud mental, pues los individuos poco asertivos experimentan sentimientos de aisla-
miento, baja autoestima, depresion, temor y ansiedad en las relaciones con los de-
mas. También suelen sentirse rechazados o utilizados por los demas, y a menudo,

tienen problemas, como dolores de cabeza o alteraciones digestivas.
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Caracteristicas de las personas asertivas

-Se conocen a si mismas y suelen ser conscientes de lo que sienten y lo que desean en
cada momento.

-Se aceptan a si mismas incondicionalmente, sin que ello dependa de sus logros ni de la
aceptacion de los demas.

- Saben comprender y manejar adecuadamente sus emociones y las de los demas.
Por tanto, no experimentan mas ansiedad de la conveniente en sus relaciones con los
demas, y son capaces de afrontar serenamente los conflictos.

-No exigen las cosas que quieren, pero tampoco se autoengafian pensando que no les
importan.

-Aceptan que son humanos y tienen limitaciones, pero al mismo tiempo, luchan con
todas sus fuerzas por realizar sus posibilidades.

-Se mantienen fieles a si mismos en cualquier circunstancia y se sienten responsables de
su vida y sus emociones. Por tanto, mantienen una actitud activa, esforzandose en conseguir
lo que quieren de la vida.

-Como tienden a conocerse y aceptarse a si mismos y a expresar lo que piensan, quiereny
sienten, suelen dar una imagen de persona congruente y auténtica.

-Se respetan y valoran a si mismos y a los demas. Asi son capaces de expresar y
defender sus derechos, respetando al mismo tiempo los derechos de los demas.

-Pueden comunicarse con todo tipo de personas: Amigos, familiares y extrafos, y esta
comunicacion tiende a ser abierta, directa, franca y adecuada.

-Eligen, en lo posible, alas personas que les rodean y, en forma amable pero firme,
determinan quienes son sus amigos y quienes no.

-Suelen expresar adecuadamente sus opiniones, deseos y sentimientos, en vez de
esperar a que los demas los adivinen.

4.2. ;COmo me veo en relacidon alos demas?

Entenderemos mas en profundidad la idea de asertividad si presentamos tres
maneras distintas en que las personas podemos ver la vida y por lo tanto reflejarlo en

nuestras relaciones con los demas.

Las personas podemos relacionarnos con los demas pensando que ellos siempre
tienen razén en todo, y que lo que yo digo siempre vale bien poco, y ademas casi
siempre esta fuera de lugar. Si vamos por la vida con estos pensamientos, parece
|6gico suponer que cuando estamos con otras personas prefiramos no hablar dema-
siado, no dar nuestras opiniones y adoptar una postura sumisa cuando tenemaos con-

flictos con ellos. Pues bien, ésta es «la manera inhibida de relacionarnos con los
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demas».

Las personas también podemos ir por la vida pensando que siempre tenemos
razény que los demas tienen muy poca idea en general de todas las cosas. COmo es
I6gico si nuestra manera de mirar la vida es pensar que siempre tenemos razon trata-
remos de imponernos a los demas en nuestras relaciones con el fin de que las cosas
se hagan como nosotros queremos. Al pensar que nosotros siempre tenemos razény
que la opinion de los demas no vale nada, tendremos tendencia a comportarnos de
manera agresiva cuando nuestras ideas choquen con las suyas. Esta es «la manera

agresiva de relacionarnos con los demas».

La manera sana y madura de ver la vida, o dicho de otro modo, de verme ami en
relacion a los demas, es la que nos lleva a una actitud asertiva, que se plasma en
nuestras relaciones, en los comportamientos asertivos. El pensamiento fundamental
de la persona asertiva es que ella tiene su razon y por tanto la va a expresary lava a
defender, pero también entiende que los demas pueden tener las suyas. Por lo tanto
las personas asertivas, aprenden la habilidad de expresar sus ideas respetando a los

demasy las suyas, con el fin de conseguir lo que necesitan de la vida.

Es importante reflexionar a cerca de que lo que este libro quiere demostrar es que
las personas tenemos la capacidad y el derecho de conseguir todo lo que nosotros
gueramos, y ademas podemos hacerlo dejando espacio para que los demas consi-
gan lo que ellos quieren. El hecho de que nos preocupemaos por nuestras necesidades
respetando a los demas, nos hace mejorar nuestras relaciones con los que nos ro-

deany por lo tanto la convivencia y nuestra felicidad.

4.3. La Asertividad y los conflictos

Al relacionar las maneras de vernos respecto a los demas y de relacionarnos con
ellos, con los estilos de manejar los conflictos, vemos que el adoptar una u otra actitud
ante la vida, nos va a llevar a manejar nuestros conflictos con un estilo u otro de los que
hemos visto en los capitulos anteriores. Asi una persona con una actitud agresiva trata-
ra de solucionar sus conflictos con los demas imponiéndose a ellos; ya que su pensa-

miento fundamental es que lo demas son unos zoquetes y no se enteran ni de la mitad
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de las cosa que ocurren en la vida.

¢, COmMo va una persona que piensa asi a escuchar a los demas, si piensa que su

opinién no tiene validez?

Por lo tanto de nada sirve empefiarnos en aprender técnicas de solucionar los
conflictos, si vamos por la vida pensando que no valemos nada, o por el contrario que

los demas son idiotas.

Lo primero que es necesario para encarar los conflictos positivamente es tener
una actitud positiva ante uno mismo ante la vida y ante los demds.

Para madurar como personas debemos saber que nuestra opinién, nuestros valo-
res y nuestras necesidades son importantes, y a la vez ser capaces de ponernos en el
pellejo de los demas. Dandonos cuenta de que ellos también tienen derecho a ver la
vida como ellos elijen, aunque sea muy distinta a la nuestra y no alcancemos a com-
prenderla del todo. Por lo tanto para encarar los conflictos asi como el resto de situa-
ciones en la vida, es fundamental que nos dirijamos a construirnos como personas
asertivas, pensando en los momentos en que no hemos defendido nuestros derechos,
o en que hemos vulnerado los de los demés, y parandonos a reflexionar como podia-

mos habernos manejado en esas situaciones comportdndonos de forma asertiva.

4.4.Las 3maneras derelacionarnos con los demas

Podemos decir que las personas tenemos tendencia a comportarnos de manera
inhibida, agresiva o asertiva en nuestras relaciones con los demas. Estas maneras de
relacionarnos aparecen porque las personas tenemos distintas maneras de pensar
sobre nosotros mismos y nuestras relaciones. Por ejemplo Yo puedo ir por la vida
pensando que nunca tengo razon y que los demas siempre la tienen, lo que me llevara
a comportarme de manera inhibida cuando me relaciono con ellos. También puedo
pensar que mis ideas valen mucho, y que las de los demas no tienen mucha validez, y
por lo tanto ir por la vida imponiendo mi manera de pensar y ver las cosas, que es lo
gue se conoce como la via agresiva de relacionarme con los demas.

Sin embargo la via asertiva de relacionarme con los demas nace de una manera
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de ver mis relaciones en las que defiendo mis derechos porgue me valoro positiva-
mente a mi mismo y a mi manera de pensar, y ademas entiendo que los demas tam-

bién tienen derecho a tener su propia manera de ver las cosas, diferente a la mia.

Las 3 maneras de relacionarnos con los demas

Inhibida T4 tienes razon- Yo nunca tengo razén

Agresiva Yo tengo razén- T nunca tienes razén

Asertiva Yo tengo mi razén -Tu también puedes tener tu razén.

La Asertividad y la autoestima

Para relacionarnos con los demas de forma asertiva hay dos cosas fundamenta-
les: La manera en que nos vemos a Nosotros mismos; Y nuestro amor propio; es decir
Si N0s gusta como somos, Si N0s aceptamos y Nos queremos, a pesar de que a todas
las personas hay cosas que nos gustan masy menos de nosotros. Pues bien, ésto es

lo que se entiende por autoestima.

La Autoestima es quererse a uno mismo.

Significa saber que somos valiosos, dignos, que valemos la pena y que somos
capaces. Implica respetarnos a nosotros mismos y ensefar a los demas a hacerlo.

Sila autoestima es el grado en que las personas tenemos sentimientos positivos o
negativos acerca de nosotros y de lo que valemos, parece bastante légico pensar que
el que nos tengamos una buena estima a nosotros mismos, va a hacer posible el que
podamos pensar en términos de mis opiniones y sentimientos son importantes, y por
tanto relacionarnos con los demas de forma asertiva.

Por el contrario las personas con una autoestima mas baja suelen relacionarse
con los demés de manera agresiva, o inhibida, cargando su baja autoestima en los

demas o0 en uno mismo.
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En lineas generales diremos que nuestra autoestima esta formada por dos cosas:

1. El cémo nos vemos a nosotros mismos: El nivel de conocimiento que cada uno tenemos
acerca de nosotros mismos, de como somos, qué cualidades y caracteristicas mas significativas

tenemos.

2. Nuestro amor propio: El aprecio y amor que nos tenemos, la consideracién que mantenemos

hacia nuestros intereses, creencias, valores y modos de pensar.

¢Como se relacionan las personas inhibidas?

= Las personas inhibidas viven preocupadas por sa-
tisfacer alos demas, y son incapaces sélo de pensar
en la posibilidad de enfrentarse a alguien en cualquier
sentido.

= Son personas que no defienden sus propios dere-
chos si para ello tienen que dejar de lado los de
los demas.

= Aparentemente respetan a los demas de forma es-
crupulosa, pero es el miedo y la falta de seguridad
en uno mismo el que se confunde con una apa-
riencia de respeto.

= Su creencia basica supone que todo lo que los
demas quieren, piensan u opinan es importante y
no lo que piensan o desean ellos, = Presentan un
miedo irracional a la posibilidad de ofender a los
demas y ser rechazado.

*El relacionarnos de manera inhibida nos genera:

Sentimientos de desamparo.

Depresion.

Tension a la hora de mantener relaciones con los demas.

Sensacion de bajo control sobre las situaciones y sobre sus propias

reacciones personales a la hora de enfrentarlas.

50



aomo afronter Los confhietos

¢Como se relacionan las personas agresivas?

=L as personas agresivas sélo se preocupan por de-
fender sus derechos a cualquier precio.

=L a forma de defender sus derechos normalmente
consiste en faltar al respeto a los demas y sus dere-
chos.

| =El estilo de comunicacion de la persona agresiva
implica agresion, desprecio y dominio hacia los demas.

| =La persona agresiva se considera la Unica persona
| importante y con opinion en cualquier contexto.

| =>Acostumbra a quitarse de encima cualquier tipo de
responsabilidad sobre su forma de relacionarse con los
demas.

=En un principio el comportarse de manera agresiva
puede ser positivo para quien lo practica, porque apa-
rentemente consigue con facilidad lo que quiere; sin
J embargo las consecuencias son negativas a la larga
! para la relacién y para la persona, ya que merma su
capacidad de mantener relaciones con los demas.

EJECUTIY
AGRESIVE

SIENTE EL AMOR.

R ERnam o e EUAY
ALGE) ) 1% RSN oo JORDT L

*El relacionarnos de manera agresiva nos genera:

V Sentimientos de culpa.

V Una pobre imagen de uno mismo, pues llegan a ser conscientes de su
comportamiento.

V Llegan a ser sujetos que siendo rechazados por los demas, por su forma de

relacionarse con ellos, se aislan y se refugian en la soledad, prefiriendo ésta a

las relaciones sociales; ya que habitualmente les genera enfado.

Por estas razones es muy habitual que las personas agresivas pierdan oportunida-
des en los terrenos tanto profesional como personal.
Con frecuencia estan tensos y pierden con facilidad el control de las situaciones y

de sus emociones al relacionarse con los demas.
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¢Como se relacionan las personas asertivas?

=L as personas asertivas, se comunican de tal manera que son capaces
de expresar sus sentimientos, ideas y opiniones, de forma que auln
defendiendo sus propios derechos, respetan de forma escrupulosa los
de los demas.

= Las personas asertivas permiten que las personas se expresen

libremente.

=La forma de comunicarse de la persona asertiva va a ser adaptada al contexto donde
se desarrolla la comunicacion. El estilo de comunicacién asertivo consiste en ser capaz
de comunicarse en cada ocasion de la mejor forma posible.

=Contribuye a que se resuelvan los problemas inmediatos que se presentan en la
comunicacion, minimizando el riesgo de que en futuros intercambios aparezcan problemas.

= La persona que actla asertivamente consigue defender sus derechos y expresar sus
opiniones utilizando para ello la comunicacion de la forma mas adecuada posible.

=El objetivo Ultimo de la persona asertiva no es conseguir lo que desea a cualquier
precio, sino ser capaz de expresarse de forma adecuada y sin agredir, de tal manera que
al relacionarnos con una persona asertiva, en muchas ocasiones la comunicacién se
convierte en una negociacion.
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* Consecuencias positivas de la asertividad.

Facilita la comunicacién y minimiza la posibilidad de que los demds

malinterpreten nuestros mensajes.
Ayuda a mantener relaciones mds satisfactorias.
Aumenta las posibilidades de que consigamos lo que deseamos.

Incrementa las satisfacciones y reduce las molestias y conflictos en la

convivencia.

Mejora la autoestima.
Favorece las emociones positivas, en uno mismo, y en los demds.

Los que se relacionan con la persona asertiva obtienen una comunicacion clara
y no manipuladora, se sienten respetados y perciben que el otro se siente bien

con él.
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5.Las emociones y los conflictos

Las emociones estan presentes en todas nuestras relaciones en grado muy diver-
soy afectan la forma en que pensamos y actuamos.

Hay muchas emociones distintas, desde las que solemos considerar positivas como
el amor, la admiracion, el respeto, el interés mutuo, etc. Hasta las que solemos con-
siderar negativas como el miedo, el odio, el enfado o el sentimiento de culpabilidad.
Pero, querdmoslo o no, las emociones se producen, son parte de nosotros.

No elegimos nuestros sentimientos por lo que no deberiamos juzgarnos duramen-
te, por ejemplo, cuando nos sentimos enfadados, del mismo modo que no juzgaria-
mos si esta bien el sentir frio o hambre. Lo que de verdad nos afecta y lo que cierta-
mente debemos juzgar es «El comportamiento»: La forma en que expresamos nues-
tras emociones.

En el corazén de Todos los conflictos se encuentran «Las emociones», y es funda-
mental el conocer como surgen dentro de nosotros para poder manejar de la mejor
manera posible nuestros conflictos con los demas; ya sea en casa, en el colegio, en el
trabajo, en el barrio o con los amigos y amigas. Dos personas pueden tener diferentes
intereses, necesidades, y puntos de vista; pero si no hay emociones en juego, no hay

conflicto.

Es por ello que la educacion emocional: El conocerlas y poder reconocerlas cuan-
do surgen, el aprender a manejarlas, y el aprender a expresarlas de tal manera que
sea bueno para nosotros y bueno con los que nos rodean, es de suma importancia en

la educacion para la convivencia y el manejo de los conflictos.

5.1. Comprendiendo mis emociones

¢,De que estan hechas mis emociones?

Entodas y cada una de las emociones que sentimos, podemos ver tres cosas que
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experimentamos las personas cuando nos emocionamos:

«  Loquepensamos
e  Logquesentimos

e Y Elmodo en que actuamos

Lo que pensamos, lo que siente nuestro cuerpo, y la manera en que nos comporta-
mos, se relacionan entre si para formar lo que en el siglo XXI la ciencia ha llamado

emocion.

1) «Los Pensamientos»:
Los pensamientos que tenemos las personas en nuestro interior, son los que nos

llevan a sentir una emocion cualquiera como la pena, la alegria, la sorpresa etc.

Por ejemplo Al sacar una nota muy alta en un examen, podemos tener pensamientos como:
iBien... La verdad es que me lo merezco, he estudiado muchisimo! jEstoy tan contento, la
verdad es que soy un chico/una chica muy listo/a! Y estos pensamientos nos llevan a sentir
alegria y a sentirnos bien con nosotros mismos.

2) «Las Sensaciones (lo que sentimos)»:

Nuestros pensamientos, provocan sensaciones en nuestro cuerpo; jsi...asi es!, es
lo que pensamos lo que nos hace sentirnos de una o de otra manera. A estas sensa-
ciones es a lo que habitualmente las personas llamamos emociones. Asi las personas
decimos: jMe siento triste! jMe siento feliz! jEstoy nervioso! Etc.

Estas sensaciones cambian el estado de nuestro cuerpo: Cambios en la tempera-
tura de la piel, cambios en el ritmo de los latidos del corazén, sudamos mas de lo
normal, sentimos un vacio en el estbmago, etc.

Esto lo podemos ver en lenguaje del dia a dia en frases como:

iMe quedé helado! iMe acaloré! iEl corazon me dio un vuelco! iTenia un nudo en
la gargantal iSudaba como un condenado!

3)»>El Comportamiento»: Con el comportamiento nos estamos refiriendo al «Cémo
nos comportamos, cuando sentimos una emocion»: Como hemos visto hasta ahora

la emocidn es un pensamiento y las sensaciones que despierta en nuestro cuerpo.
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Podemos ver a las emociones como un impulso eléctrico formado de pensamien-
tos y sensaciones que nos conduce a comportarnos de una manera que tiene sentido
con lo que sentimos.

En lineas generales podriamos decir que las personas tenemos diferentes mane-
ras de comportarnos en funcién de las distintas emociones que sentimos, como pode-
mos ver en el siguiente cuadro. A modo de ejemplo diremos que las personas sole-
mos discutir, pelearnos y luchar cuando sentimos la emocion de la ira; escapar cuando

sentimos miedo; y escondernos cuando sentimos verguenza.

Comportamiento Emocion

Es muy importante el comprender como una emocién esta formada por tres ele-
mentos como son: los pensamientos, las sensaciones de nuestro cuerpo, y el com-

portamiento que tenemos cuando Nos emocionamos.
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Cuando yo era mds joven tenia bastantes problemas para controlar mi ira cuando discutia
con mi madre. iLa verdad es que conseguia sacarme de mis casillas! Y me comportaba con ella
de una manera que me hacia sentirme muy mal conmigo mismo. Entonces me iba a mi cuarto
me tiraba en la cama y me ponia a llorar, lamentdndome por haberme comportado asi, y
sabiendo en el fondo de mi que yo era mucho mejor que todo eso.

Por aquel entonces ho conocia los 3 componentes de la emocion y pensaba que yo era asi'y
como me sentia asi y yo no lo elegia, no podia hacer nada por cambiar mi manera de ser.
Después aprendi como la emocién esta compuesta de lo que pensamos, de lo que sentimos, y
de como hos comportamos. Y que lo que realmente estd mal no es el sentir el enfado, ya que
surge dentro de nosotrosy no lo elegimos, sino el discutir con mi madre; es decir el compor-
tamiento. Al descubrir los tres componentes de la emocién, comprendi que habia un espacio
de tiempo entre el sentir el enfado y comportarme mal con mi madre. A pesar de que era
dificil el dejar de sentirme enfadado, sabia que podia trabajar el como me comportaba
cuando sentia la célera, el enfado. Ya no tenia sentido el decir iEs que yo soy asi! No puedo
hacer nada. Aprendi que no era una cuestién del ser sino del hacer. Los seres humanos, y
esto es algo que nos diferencia del resto de los animales, tenemos la oportunidad de traba-

jar sobrenuestros pensamientos para elegir como comportarnos cuando nos emocionamos.

A modo de resumen, en el siguiente grafico se muestran los tres elementos que
componen nuestras emociones. Y como ya sabemos las emociones se forman a partir
de nuestros pensamientos (lo que pensamos), que afectan a nuestro cuerpo en forma

de sensaciones (lo que sentimos), y a nuestra conducta (el como nos comportamos).

«La Emocion».
1. Lo que pensamos

Lo que pensamos
nos hace sentir

unas sensaciones
en nuestro cuerpo

2. Lo que sentimos: Las sensaciones

fisicas en nuestro cuerpo

«Lo que pensamos + lo que
sentimos»

Nos lleva a comportarnos de una
manera concreta.

3. El comportamiento
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Por ejemplo, cuando vemos a alguien con la cara tensa que da un golpe sobre una
mesa, es porque lo que ha pensado le ha provocado unas sensaciones en su cuerpo,
y estos pensamientos y sensaciones le han llevado a levantar el pufio para golpear la
mesa. Al pensamiento, a las sensaciones y al comportamiento es a lo que llamamos

emocion.
La parte visible de la emocidn es el comportamiento en este ejemplo seria la cara
tensa del hombre y el golpe sobre la mesa, lo que nos esta revelando la emocion que

esta persona esta sintiendo, que en este caso seria la ira, la célera.

¢,De que dependen nuestros pensamientos?

Nuestros pensamientos dependen de nuestras experiencias en la vida.
Cada persona interpretamos lo que nos sucede de una manera distinta en funcion
de nuestras propias experiencias de vida; es decir, tenemos una percepcion diferente

de las cosas.

Por ejemplo una persona que se han burlado de él en el colegio, no pensara de la
misma manera que otra, al pasar al lado de un grupo de chavales que se estan rien-
do. El primero podria tener tendencia a pensar que es de él de quien se rien, mientras
que otra persona que siempre ha gozado de unas buenas relaciones con los demas,
podria pensar que los jévenes simplemente estan riéndose porque estan disfrutando
y pasandolo bien, y esto nada tiene que ver con que se estén burlando de él.

Las sensaciones fisicas (lo que sentimos)

Pensamientos I I Emociones

Mi manera de pensar afecta a mi manera de sentir; que como ya sabemos son los
cambios que experimenta nuestro cuerpo: Cambios en la temperatura de la piel,

Cambios en el ritmo cardiaco, Sudoracion, etc.
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En el ejemplo anterior del grupo de chavales que se estan riendo, veiamos como cada una
de las personas que habia pasado delante de ellos habia tenido pensamientos diferentes
dependiendo de cudl habia sido la experiencia en su vida. Independientemente de lo que hayan
pensado estas personas, lo que si esta claro que estos pensamientos les ha hecho sentirse de
una manera determinada a cada uno de ellos.

Si pensamos en la persona que se habia sentido humillada por sus comparieros de colegio
cuando era estudiante de la ESO, y que ha pensado que los jévenes se estaban riendo de él al
pasar junto a ellos, es logico suponer que sus sentimientos han sido, por ejemplo de tristeza,
miedo, verguenza ... En el caso contrario en el que la persona que pasa junto al grupo de
jovenes, ha gozado siempre de unas buenas relaciones con sus comparieros, y ha pensado que
los jévenes estaban disfrutando y simplemente riéndose entre ellos, es ldgico suponer que sus
sentimientos han sido parecidos a la felicidad, al ver reirse a los jovenes y compartir su momento

de alegria.

Este sencillo ejemplo nos hace comprender como la emocién comienza con los
pensamientos que tenemos ante algo, y como dos pensamientos distintos sobre una
misma situacién nos llevan a sentirnos de manera muy distinta. Reflexionando sobre
este ejemplo podemos caer en la cuenta de la importancia fundamental de trabajar
sobre nuestra manera de pensar para cambiar la manera en que nos sentimos, y por

lo tanto en que nos comportamos.
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Para reflexionar

Piensa en una situacion en la que hayas tenido
una explosion de ira con alguna persona...

Describe la situacion

¢Qué pensamientos tuviste?

¢qué sensaciones fisicas sentiste?

¢Cudl fue tu comportamiento?
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La Experiencia emocional

¢Entonces...?

¢,De que depende nuestra experiencia emocional, por ejemplo el hecho de sentir

una emocién como puede ser «laira, o célera» en un conflicto?

1. De lo que realmente nos sucede.
“El hecho real y objetivo”

2. Del significado que le da cada persona

“Los pensamientos”

3. De las emociones
“Las reacciones fisicas en nuestro cuerpo”

4. De la manera gue tenemos de actuar

ante las emociones.
“La Conducta / El Comportamiento”

Vamos a ver esto que se explica en el cuadro anterior con un Ejemplo:

Imaginemos que nos encontramos charlando en una cafeteria y
Vemos como una persona agarra nuestro paraguas y se dispone a ‘ ’
salir a la calle con €l en la mano. Este seria «El hecho real que nos
esta sucediendox». A cualquier persona que le preguntemos que es lo
que él esta viendo, nos diria lo mismo: «Una persona ha cogido un
paraguas y esta saliendo de la cafeteria».

También veiamos antes como nuestras emaociones dependen del significado que cada perso-
na le damos al hecho real de que alguien ha agarrado mi paraguas y se dispone a salir de la
cafeteria; esto es a lo que llamamos «nuestros pensamientos», y como veiamos antes la mane-
ra de pensar que tenemos las personas dependen de las distintas experiencias que hemos
tenido a lo largo de nuestra vida; y por lo tanto los pensamientos de las personas son diferentes
de unas a otras. En el ejemplo del paraguas, Una persona podria pensar:

iSe ha equivocado, pensando que era su paraguas! Mientras otra podria pensar: jEsta perso-

na es una caradura y como se ha puesto a llover me esté robando el paraguas!
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En el cuadro anterior veiamos que nuestra experiencia emocional, también depen-
de de lo que sentimos; es decir de lo que comunmente llamamos emociones; las sen-

saciones fisicas de la emocion en nuestro cuerpo.

Aunque ya hemos visto que la emocidén es mucho mas que lo que sentimos; tam-
bién eslo que pensamos, y la manera en que este conjunto de pensamientos y sen-

saciones nos lleva a comportarnos.

Hecho real y
objetivo

<>

[ -

m [ |

En el ejemplo anterior, la persona cuya interpretacion del hecho real ha sido, que el
hombre se ha equivocado al llevarse el paraguas se sorprende y se dispone a avisar
rapidamente al hombre de que el paraguas no es suyo. Mientras que la persona ha
pensado que le estaban robando el paraguas se ha encolerizado, se ha enfadado.

En un caso la emocion es de sorpresa mientras que en el otro la emocion es de ira,

cllera, enfado.

La experiencia de nuestras emociones también depende de la manera que tene-
mos de comportarnos cuando sentimos una emocion; ésto es a lo que llamamos «com-
portamiento» o conducta. Muchas veces oimos decir de alguien que esta nervioso,
cuando grita y habla muy rapido como si le faltase el aire al respirar. Es el comporta-
miento la parte visible de la emocion (la voz elevada, y el habla entrecortada), la que
nos ha hecho darnos cuenta de la emocion que la persona estaba sintiendo. No es lo
gue pensamos, ni lo que sentimos, sino el cdmo nos comportamos, lo que podemos
juzgar en nosotros mismos y en los demas como bueno o malo. Recordemos que las
emociones no las elegimos, y por tanto no debemos sentirnos culpables por sentirnos

enfadados, igual que no lo hariamos si sinti€semos frio o calor.
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Ante las emociones que han experimentado las personas del ejemplo del para-
guas: Iray enfado en un caso y sorpresa en el otro, es légico suponer que cada uno de

ellos tendra un comportamiento diferente, ante la misma situacion.

*¢ Cuales crees tu que seria el comportamiento que tendrian en cada caso?

1) Si ha pensado que le robaban, ha sentido ira y enfado... ¢ Como es de esperar que se

comporte esta persona?

2) Si ha pensado que la persona se equivocaba de paraguas, ha sentido sorpresa... ¢, Como

es de esperar que se comporte esta persona?

Efectivamente... La persona que ha pensado que le estaban robando, y por lo
tanto se ha enfadado, se ha dirigido con gran enfado ha detener de manera agresiva,
enfrentandose a la persona que se llevaba el paraguas. Por otro lado la persona que
simplemente ha pensado que la persona que se llevaba el paraguas se estaba equi-
vocando, se ha sorprendido al verle coger el paraguas y ha ido a comentarle al hom-
bre que el paraguas era suyo, y que tenia la impresion de que se estaba equivocando.
Ante este comentario, la persona que se llevaba el paraguas, se ha detenido a mirar el
paraguas cayendo en la cuenta de que no era suyo, y de que se habia dejado el suyo
en la barra de la cafeteria cuando habia ido a pedir un café, ante lo que pide disculpas
con una amble sonrisa, y ante lo que tu te sientes satisfecho contigo mismo/a, por

haber actuado con tranquilidad y haber solucionado satisfactoriamente esta situacion.

Este sencillo ejemplo del paraguas nos sirve para darnos cuenta de cémo las emo-
ciones que sentimos se han producido por un pensamiento que tuvimos antes, y a su
vez de cOmo las emociones (pensamientos + sensaciones) son como pequefios im-
pulsos eléctricos que nos llevan a comportarnos de una manera con sentido para esa
emocion. Asi cuando nos sentimos tristes lloramos, cuando estamos contentos pode-

mos cantar, ser amables, etc. Y cuando nos enfadamos podemos gritar, zarandear, o
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pegar a los demas.

Este ejemplo también nos sirve para reflexionar sobre como una emocién esta
compuesta por algo mas que lo que sentimos ante una situacion, como por ejemplo
ante un conflicto, ya que antes hubo unos pensamientos que hicieron nacer la emo-
cion.

Como hemos venido viendo en este capitulo, una emocion ademas de por lo que
sentimos en un conflicto, esta compuesta por los pensamientos que hacen nacer una
emocion determinada, y por la manera en que lo que pensamos nos lleva a sentirnos,
asi como por el comportamiento que tenemos; lo que en los conflictos es la parte
visible. Lo que pensamos y decimos solo lo sabemos nosotros, en cambio el compor-
tamiento, como ya hemos venido explicando, es lo que vemos y por tanto podemos

juzgar en nosotros mismos y en los demas.

5.2. Manejando mis emociones
Maneras de manejar mis emociones

Como ya sabemos, la emocién se compone de 3 cosas distintas, y que a la vez se
relacionan entre si. Es lo que pienso y lo que siento sobre el otro y sobre el conflicto,

que afecta al cbmo me comporto.

Otra manera de ver como se relacionan, pensamiento, emocion (lo que sentimos) y
comportamiento, es pensar en las emociones como en un tren formado por unaloco-
motora (los pensamientos) con dos vagones (las emociones y el comportamiento
o conducta). Esta metafora compara nuestros pensamientos a la locomotora de un

tren que guia los vagones de las emociones y del comportamiento.
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iLa locomotora es la que guia los vagones!

Aligual que la locomotora, es lo que pensemos sobre algo o alguien, lo que va a
determinar hacia donde iran el resto de vagones. Es decir el que tengamos unos pen-
samientos y no otros, va a hacer que sintamos de una maneray no de otra. Veiamos
en el ejemplo de la persona que se llevaba nuestro paraguas, como el pensar que se
habia equivocado nos llevaba a sentir la emocion de sorpresa, mientras que el pensar
gue nos estaba robando nos llevaba a sentir enfado. Al igual que un tren, las emocio-
nes, el primer vagon, son las que tiran del segundo vagén afectando directamente a

nuestra manera de comportarnos; nuestra conducta.

Como también veiamos en el punto anterior, la emocion ademas de estos 3 ele-
mentos depende del hecho real que nos sucede; el hecho objetivo que nos hace emo-
cionarnos. Por ejemplo unas buenas notas, ganar un partido de fatbol nos hacen ale-

grarnos, y discutir con un amigo nos hace enfadarnos y ponernos tristes.
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Recuerda

¢, De qué depende nuestra experiencia emocional?

1. De lo que realmente nos sucede.
“El hecho real y objetivo”

2. Del significado que le da cada persona
“Los pensamientos”

3. De las emociones
“Las reacciones fisicas” de nuestro cuerpo

4. De la manera gue tenemos de actuar

ante las emociones.
“La Conducta / El Comportamiento”

Cada uno de estos 4 elementos (pensamientos, emociones, comportamiento, y el
hecho real que nos sucede) nos proporciona la oportunidad de ser cambiado para

poder manejar nuestras emociones cuando tenemos conflictos con los demas.

Por lo tanto existe una via para manejar mis emociones que consiste en cambiar
mis pensamientos para a partir de ahi, cambiar el como me siento, y el como actuo (el
tren de las emociones). Como veremos mas adelante, el cambiar nuestros pensa-
mientos, es la mejor via que tenemos las personas para aprender a manejar nuestras
emociones y resolver positivamente los conflictos.

El poder elegir lo que queremos pensar es una capacidad de la mente de los seres
humanos que nos hace diferentes de cualquier otro animal sobre la tierra, y es funda-
mental el empezar a caer en la cuenta del poder de nuestros pensamientos para diri-

girlos a conseguir lo que queremos en la vida. Hemos oido hablar muchisimas veces
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de la extraordinaria capacidad de nuestra mente y que de ella tan sélo utilizamos alre-
dedor del 10%.

Pues bien el ser conscientes del poder de nuestros pensamientos para cambiar la
manera en que nos sentimos ante los conflictos, y en general ante la vida, es ya co-
menzar a utilizar parte de ese 90% de capacidad que mantenemos inutilizada. Porque
es reconocer que somos algo mas que animales impulsivos guiados por sus instintos,
ademas somos seres con la capacidad de decidir como queremos sery como guere-
mos comportarnos, lo que requiere de nosotros un trabajo de reflexion y aprendizaje.

Asi mismo existen otras vias de poder manejar nuestras reacciones emocionales
consistentes en trabajar sobre los 3 aspectos restantes de la «Experiencia Emocio-
nal»: Las sensaciones en nuestro cuerpo, nuestro comportamiento, y la realidad a la
gue decidimos prestar o no atencion.

En el siguiente cuadro podemos ver recogidas las 4 maneras fundamentales que

tenemos las personas de manejar nuestras emociones.

Maneras en las que puedo manejar mis emociones

1. Cambiando mis pensamientos

2. Eligiendo personas y situaciones que me generen

emociones positivas

3. Cambiando las sensaciones de mi cuerpo

4. Cambiando mi comportamiento

Como ya hemos visto através de cada uno de estos elementos, encontramos una
manera de poder manejar nuestras emociones de la mejor manera para nosotros sin
dejar que nos controlen, haciéndonos comportar de maneras, como en el caso de la
ira, que nos hacen sentirnos mal con nosotros mismos y mantener unas malas relacio-

nes con los demas.
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Manejo mis emociones cambiando mis pensamientos

¢Que nos pasa con los pensamientos que tenemos?

¢, Qué sientes si te digo que un hombre se va acercar a pegarte?

¢, Qué sientes si te digo que tus amigos te van a preparar una fiesta alucinante

el dia de tu cumpleafios?

¢, Qué ha sido lo que nos ha hecho sentir esas cosas con las que sufriamos prime-

ro, y luego las del que nos hacian sentir alegria, ternura...?

¢, Qué os paso por la cabeza cuando os dije esas cosas? ¢ No fueron imagenes,
sonidos y sensaciones?

Pues bien, las imagenes, los sonidos y las sensaciones, son las formas de nues-
tros pensamientos, y si queremos cambiar la manera en que nos sentimos ante deter-
minadas situaciones, debemos trabajar en nuestros pensamientos, cuestionandonos
por gué motivos hay en nosotros mismos y en la situacion de nuestra vida particular

gue nos hace enfadarnos tanto esas veces... ¢ Es siempre culpa de la otra persona?

Distanciarse un poco de las cosas y mirarlas desde lejos, nos permite «reevaluar

de una manera constructiva la situacion»; es decir:

Encontrar un enfoque mas positivo de la
realidad.
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Cambiar nuestros pensamientos consiste en cuestionar y revisar muchas interpre-
taciones a menudo equivocadas de la situacion, y también un ejercicio de flexibilidad
mental, para ver la misma situacién de una manera diferente, de una manera que nos

permita coger las riendas de nuestras emociones.
La diferencia entre una interpretacion y otra afecta directamente a lo que se siente,

por lo tanto podemos cambiar la manera de sentir ante las situaciones, cambiando

nuestra manera de ver las cosas.

Los pensamientos automaticos

Imaginemos un compariero del Colegio que se lleva con frecuencia nuestros libros
y cuadernos y nunca los devuelve, a pesar de que se lo hemos pedido en varias oca-
siones. Cada vez que se produce esta situacion nuestros pensamientos automaticos,

son del tipo:

iLo mataria; es tan egoistal

Estos pensamientos que surgen espontaneamente, reciben el nombre de «pensa-

mientos automaticos»; ya que nosotros no decidimos crearlos intencionadamente.

Los pensamientos automaticos suelen tener ciertas caracteristicas, que podemos

ver en el siguiente cuadro:
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Caracteristicas de los pensamientos automaticos

Como son automaticos, y nosotros no los elegimos
podemos pensar cosas tan escandalosas como: «Le mataria»; aunque jamas
hayamos pensado seriamente el hacerlo. La fuerza del pensamiento es un reflejo
de la fuerza de nuestro enfado.

Se producen con tanta rapidez que no los cuestionamos,
lo aceptamos como una verdad: «No tiene el menor respeto». Surge tan rapido

gue solemos creérnoslo.

Ejemplo: Pensemos en un profesor que nos cita en su
despacho para decirnos que esta decepcionado por la mala relacion que el alumno
gue hallegado nuevo al centro dice que tiene con nosotros. Ante esta situacion
podrian venirnos a la mente pensamientos automaticos como los siguientes:
«Estoy metido en un buen lio»; «Creo que la he armado»; «Me va a echar del
colegio»; «No encontraré otro colegio y no podré acabar nunca mis estudios»;
«Mi familia me va a matar»; La emocion que experimentamos en este caso es
el miedo.Pero permanezcamos un rato mas en el despacho de nuestro profesor.
Esta visiblemente disgustado. Deducimos que nosotros somos la causa de su
enfado y nos ponemos a la defensiva. Pero al cabo de un rato nos enteramos
gue el alumno nuevo también ha tenido problemas con otros compafieros y que

nuestro profesor esta perdiendo la paciencia con él y no con nosotros.

Las situaciones estresantes, como los conflictos, suelen hacernos pensar de for-
ma distorsionada. Aprender a evitar los pensamientos distorsionados nos ayuda a
ejercer un mayor control sobre los pensamientos automéaticos y a manejar las emocio-

nes.
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Para reflexionar

Reflexiona sobre los pensamientos que te han conducido a

emociones como laira, latristeza, los celos con alguna
persona, en algun momento...

¢Qué pensamientos tuviste que te llevaron a sentir la
emocion?

Mira dentro de ti, y a tu vida... ¢Por qué que crees que en
situaciones como esa te enfadas tanto?

¢Qué otra manera de pensar podias haber tenido para
haberte sentido mejor o para haber rebajado la fuerza de
la emocion, y asi haber controlado la situacion?
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Manejo mis emociones eligiendo personas y situaciones que

me transmitan emociones positivas

Otro modo en el que podemos manejar nuestras emociones es eligiendo a perso-
nas, situaciones y circunstancias que nos provocan emociones positivas, y tratando
de evitar en la medida de lo posible el estar con personas y en situaciones que nos
hacen sentir emociones positivas. Es importante estar rodeado de personas que nos
hacen sentirnos felices importantes, queridos; asi como hacer las cosas que nos ha-

cen sentir bien con nosotros mismos.

Esto podemos hacerlo de 2 maneras distintas:

Estando con personas y en situaciones que nos hacen sentir bien; y eligiendo
prestar atencion a las cosas positivas»: Estando en situaciones, y eligiendo estar
con personas que nos hacen sentir emociones positivas y evitando aquellas circuns-
tancias y personas gue nos transmiten emociones negativas.

Es muy importante el rodearse de personas que nos generan emociones positivas
y huir de aquellas relaciones que nos transmiten emociones negativas, y que nos en-
ganchan emocionalmente por otros motivos. Por ejemplo, podemos salir con una pa-
reja que a pesar de que nos hace sentirnos muy mal, la aguantamos por ser un chico o

chica atractivo/a fisicamente.

Manejo mis emociones cambiando las sensaciones de mi cuer-

po

Cbémo hemos visto, uno de los componentes de la experiencia emocional son las
sensaciones fisicas que la emocion genera en mi cuerpo. Esto nos sugiere una terce-
ra via para manejar nuestras emociones: «Manejar mis emociones cambiando las
sensaciones en mi cuerpo». En este campo entrarian los ejercicios de relajacion y

respiracion, Entre las técnicas méas habituales.
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Manejo mis emociones cambiando mi comportamiento

El comportamiento, tercer componente de la emocion, nos plantea la cuarta via
para manejar nuestras emociones: «El cambio de mi Comportamiento».

Esto tiene su légica, ya que las propias expresiones de la cara, de la voz, de la
postura del cuerpo y de los gestos, influyen en las emociones que sentimos.

El reprimir o suprimir determinados gestos y expresion de las emociones, adop-
tando una actitud distinta en contra de la tendencia natural a la que nos lleva una emo-
cion determinada, nos puede hacer descubrir que esa actitud también es posible en

esa situacion como actitud interna.

Ejemplo: Estoy en una fiesta charlando con un grupo de amigos, y en uno de los
momentos de la conversacion, uno de ellos dice algo en contra de mis ideas de
un modo bastante agresivo:

iTu eres chorra, no te das cuenta de que eso que planteas es imposible!

Ante esta situacion tu te alteras un montén, pero como hay personas alrededor y
no quieres enfrentarte a esta persona, cambias tl expresion de enfado por una
sonrisa artificial, abriendo los brazos y mostrando las palmas (gesto de apertura
al exterior y sinceridad), le comentas a otra persona del grupo: jVerdad que no
merece la pena tensionarse, que aqui hemos venido a divertirnos!

Tu cdmplice sonrie (ya que se ha percatado de que estas tratando de manejar tu
enfado de una manera asertiva) y propone cambiar de tema hacia uno menos
controvertido.

Este movimiento te ha servido para reconducir la emocion que sentias hacia otra

mas adecuada, cambiando tu manera de actuar.

5.3. Aprendiendo a expresar mis emociones
«Si las emociones no expresan de una manera se van a expresar de otra».

Cuando surgen dentro de nosotros siempre se manifiestan, como ya hemos visto,
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atraves del comportamiento, de la expresion, ya que son una energia que esta hecha
para moverse, para «ir hacia», y que como sabemos es «puesta en movimiento» por
pensamientos. Es por eso que aprender a que se puedan expresar adecuadamente

es no soélo aprender a convivir pacificamente, sino a estar sanos.

Recuerda...

Las emociones, una vez que se producen, siempre van a buscar un lugar donde
alojarse, sino es en los otros («el/ella me hace sentir...»), serd en mi, pudiendo des-

embocar en sintomas fisicos (insomnio, contracturas, dolores etc).

Las emociones van a

buscar un lugar donde En mi (insomnio,
alojarse, contracturas,

dolores etc).

En los otros (“el/ella

me hace sentir...”),

Poder reconocer lo que sentimos, concentrando la atencién en alguna emocion,
haciéndonos cargo de que es propia y no «causada por», permite liberarnos de ella

por el camino de la aceptacion y la paciencia de sentirla hasta que se valla.

75



Asier Garcia Real

¢ Como podemos expresar una emocion una vez

gue ya la estamos sintiendo?

Lo primero que debemos hacer es darnos cuenta de la emocion que estamos
sintiendo, através de alguna de las sensaciones que se producen en nuestro cuerpo,
como por ejemplo tensién en el cuerpo, cambio en el ritmo o profundidad de la respi-
racion etc, e identificar como se llama la emocion que estamos sintiendo. Después de
poder nombrar la emocion que sentimos, es necesario darnos permiso a nosotros
mismos para sentirla en profundidad. Y en tercer lugar a expresarla de manera Asertiva

(que sea buena para nosotros y respetuosa con los que me rodean).

1° Darnos cuenta de la emocion que
estamos sintiendo a través de alguna seiial
corporal.

2° Aceptarla y sentirla en profundidad.

3° Expresarla de manera “asertiva”
(buena para miy buena para los que me
rodean).

iExpresando las emociones con un nuevo lenguaje...!

"H lenguaje YO

El Lenguaje Yo es un modo de hablar de las emociones que

hace posible que las personas nos entendamos.
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El Lenguaje Yo nos lleva a expresar nuestras emociones de un modo que nos va a
permitir canalizar nuestras emociones de una manera, como deciamos antes: Buena

paramiy alavezrespetuosacon los que me rodean.

Para empezar a hablar este lenguaje es necesario caer en la cuenta de que las
emociones que sentimos son nuestras, y por lo tanto reconocerlo al comunicarnos con

los demas.

Las emociones que

sentimos son
nuestras

¢ Por qué el «Lenguaje YO»?

Porgue el ser humano durante muchisimas generaciones hemos venido contactado
con nuestras emociones de una manera, que si nos paramos a pensarlo no esreal, y
esto ha quedado gravado en la herencia de nuestro cerebro. Esto nos lleva a pensar
gue son los demas los causantes y responsables de mi pena, de mi dolor, en definiti-
va, de mis emociones; Aumentando la hostilidad entre las personas, y llevandonos a

vias agresivas de solucionar los conflictos.

“Ella me hace sentirme
muy desgraciado...”;
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Las personas solemos responsabilizar a los demas de nuestras emociones:

«Es que él me hace ponerme triste». «El me hace enfadar cuando se rie de mi».

iY eso es algo que no le gusta a nadie!

Asi por ejemplo, en vez de decirle a alguien:

«iOdio que siempre me hagas sentir de esta maneral»

Podriamos decirle:

« iCuando actlas de ese modo me siento fatall»

De este modo reconocemos que la emocion es nuestra; ya que ocurre en nuestro

interior.

Date cuenta de que ademas, se ha cambiado la imprecision de «STEMPRE>», por
la particularizacién de las situaciones ante las que me siento de esta manera contigo.
De este modo minimizamos el impacto emocional de la imprecision STEMPRE tanto

en nosotros como en la persona con la que tenemos el conflicto.

Imaginemos a un padre que esta cansado y no tiene ganas de jugar con su hijo de

cinco afos.

Si el padre dice:

(TU) «Me estas molestando», la causa de la molestia del padre es el nifio, asi lo

interpreta éste: «Yo soy culpable del cansancio de mi padre».

Muy distinto es si le dice:

«Estoy cansado ahora no quiero jugar».

«Me molesta (Yo me siento asi) que insistas en jugar cuando estoy cansado».
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Un conflicto esta hecho de pensamientos negativos sobre el otro y de emociones.
Cuando estamos en un conflicto creemos que lo que pensamos mal del otro es cierto,
y si no se empieza a dudar de esos pensamientos automaticos es muy dificil resolver

el conflicto.

En vez de decir:
«él hace que me ponga triste», o «él me hace enfadar».

Podemos decir:
«Yo me pongo triste con él cuando..», o «yo me enfado con él cuando..»

Reconociendo, como deciamos antes, que las emociones las sentimos
nosotros y por tanto son nuestras.
Pongamos la atencién no en lo que los otros nos hacen sino en lo que nosotros

sentimos; ya que «Nosotros somos los duefios de nuestras emociones».

Nosotros somos los duefos de nuestras emociones!

No es que tu te metas dentro de mi y me muevas unos tornillos mentales que me
hacen enfadar; sino que soy yo el que reacciona ante ti «Yo me enfado contigo cuando
tl haces algo; y yo me siento triste cuando...» Y como las emociones son nuestras, ya
que estan dentro de nosotros, es nuestra la tarea de cambiar la manera en que nos

sentimos.

El pensar de esta manera nos hace por un lado caer en la cuenta de que las emo-
ciones estan dentro de nosotros y las creamos nosotros a través de nuestra manera
de pensar, lo que implica que si queremos cambiarlas debemos de trabajar nosotros

con la reflexion y los dialogos interiores y no tanto culpar a los demas.

Por otro lado, muchas veces cuando nos sentimos mal, pensamos que la culpa es
de los demés que han sido los que intencionadamente han provocado que nos sinta-
mos asi, y entonces utilizamos un lenguaje culpabilizador como el que presentdbamos
en los ejemplos: jEs que el hace que me ponga triste! O jEs que el me hace enfadar!
Sin embargo los demas habitualmente se guian por sus propios motivos y no por el

mero hecho de hacernos sentir mal. Entonces al utilizar el lenguaje yo y reconocer que
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las emociones son mias estoy sembrando la semilla de la duda sobre las intenciones
de la persona con la que tengo el conflicto y facilitando asi la comunicacion con él; ya

gue no se esta sintiendo atacado por mi manera de expresarme.

1. Lo primero que hay que hacer es reconocer

nuestras emociones eligiéndola de esta lista

Para poder poner en practica este nuevo lenguaje que sirve para hablar de nues-
tras emociones, lo primero que hay que hacer es reconocer la emocioén que estamos

sintiendo eligiéndola de la lista que presentamos a continuacion.

D 01 or Enfado
Celos
Tristeza
Micdo Vergiienza

«Cuando reconocemos nuestras emociones es-
tds se hacen mds manejables y los conflictos se
pueden solucionar mejor».

2. Una vez que sabemos lo que sentimos vamos a
utilizar la siguiente féormula para expresar nuestras

emociones.

Una vez que sabemos cudl es la emocién que estamos sintiendo, vamos a utilizar
la formula que el Lenguaje Yo nos ensefia para expresar nuestras emociones en los

conflictos.
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Formula para expresar emociones

Nombre: (Siempre llamar al otro por su nombre)
Cuando.....ccoo i
Yo siento 0 senti........ccocovviiiiii i,

Necesito O QUIEIO.......covviiiiiii e,

Vamos a ver la formula con un ejemplo que nos va ayudar a clarificar lo que quere-

mos explicar.

*Ejemplo.

Nombre:
Cuando

Yo siento/senti
Necesito

La formula del lenguaje yo, comienza llamando a la persona a la que queremos
expresar nuestra emocion o emociones por su «nombre». Esto tiene sentido ya que a
todos nos gusta, que los demés nos llamen por nuestro nombre, puesto que es un

signo de que nos reconocen como la persona individual que somos.

Cuando:

Después debemos ser concretos en expresar cual ha sido el motivo de que nos
hallamos sentido de tal manera con ellos, comenzando la frase por ejemplo con la
palabra «Cuando...». El ser concretos al decirle a la otra persona cudl ha sido la
situacion que nos ha hecho, por ejemplo enfadarnos o ponernos tristes, cumple varias

funciones en los conflictos. Por un lado le dice a la otra persona ante que comporta-
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miento suyo nos hemos puesto tristes.

Lo que muchas veces sucede en los conflictos es que cuando sentimos en algun
momento que alguien se comporta con nosotros de una determinada manera, por
ejemplo egoistamente, y nos hace enfadar, solemos hablar de la siguiente manera:
iEs que él es «siempre» tan egoista conmigo...! Pero en realidad no suele ser asi, lo
mas probable en una relacion con un amigo, un familiar, o un compafiero es que en
ocasiones pueda ser, por ejemplo egoista, pero probablemente en otras situaciones
demostrara que es un buen amigo, compafiero, o hermano. Por eso siempleamos las
palabra SIEMPRE, al hablar de cobmo nos sentimos con los demas, por un lado hare-
mos enfadar a la otra persona con la que tenemos el conflicto, porque l6gicamente
puede pensar: «¢,COmo que siempre soy un egoista, con la de veces que le he dejado
jugar con mis cosas, o le hecho favores?» Y esta via de pensamiento, se va a
retroalimentar de uno a otro llevandonos a que el conflicto se agrande y sea mas dificil
el poder resolverlo colaborativamente.

Por otro lado palabras como STEMPRE 0 NUNCA, también tienen un fuerte efecto

en nosotros cuando lo empleamos.

Ejemplo.

iEl STEMPRE me hace enfadar!
iElla NUNCA es considerada conmigo!

Cuando pensamos y decimos de alguien que «Siempre nos hace enfadar» nor-
malmente nos lo solemos creer, ya que como hemos visto antes se trata de «pensa-
mientos automaticos» que nos llegan espontdneamente a la mente; y esta manera de
pensar sobre el otro nos va a hacer sentirnos tristes y dolidos; porque nos hemos
creido lo que de manera automatica y sin reflexionar nos hemos dicho a nosotros mis-

mos.

«Siempre nos trata mal», o «Siempre es muy egoista con nosotros».

La tercera parte de la formula «Yo siento o senti...» Le dice a la persona con la
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gue tenemos el conflicto como me siento, 0 me he sentido yo cuando el se ha compor-
tado como lo ha hecho. Es importante darnos cuenta de que no decimos que el me ha
hecho sentir; sino que decimos que «nosotros somos los gue hemos sentido», reco-
nociendo como venimos explicando que nosotros somos los duefios de nuestras emo-

ciones.

Necesito o quiero:

La cuarta parte de la formula, «Necesito o quiero...» pide a la otra persona el
cambio de comportamiento que nos gustaria de él para dejar de estar dolidos, tristes,

enfadados...

Vamos a ver otro ejemplo sobre la manera de emplear el Lenguaje Yo que nos

puede ayudar a situarnos mejor.

*Ejemplo.

Nombre:
Cuando
Yo senti

Necesito
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Para reflexionar

Pensar en una situacion de ira en un conflicto que hayamos
tenido en la que hallamos manejado la ira negativamente, y
tratar de reproducir lo que le dirilamos a la persona en la
misma situacion utilizando el lenguaje YO.

Nombre:
Cuando

Yo siento/senti

Necesito o quiero

Una trampa en el Lenguaje Yo
La formula del lenguaje Yo puede tener una trampa. A ver si somos capaces de

darnos cuenta en el siguiente ejemplo:

«Yo me enfado con el y me pongo triste porque es un vacilény me llama
chulo y ademds me dice que me voy a quedar sélo».

¢, Donde esté la trampa que hace que siga el enfado y siga la pelea?

Cuando se dice «Porque».

¢, Entonces no se puede decir por qué estamos enfadados, celosos, tristes o tene-
mos miedo?

Si, pero siempre que hablemos de nosotros mismos, y no de lo que han hecho los
demas, ya que se sentiran atacados y sera muy dificil llegar a un acuerdo con ellos.

Esto lo podemos ver mas claro con el siguiente ejemplo.
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Por ejemplo podemos decir. Por que yo soy una persona a la que no le gusta
nada quedarse solo, ya que cuando era pequefio me dejaban mucho tiempo sélo en

casay tenia mucho miedo.

Por ejemplo podemos decir. Yo me enfade con él porque soy una persona muy
sensible y hago esfuerzos para no tener mal olor, pero es que sudo mucho en el

recreo, y ademas me siento muy triste cuando me lo dice un amigo.

Un secreto sobre el lenguaje Yo...
De las emociones de la lista hay dos que siempre estan y que a veces se disfrazan

de las otras, pero que en el fondo siempre estan.

DOIOI Enfado
Celos
Tristeza
Vergiienza
Miedo

¢Cuales son?

EL MIEDO y EL DOLOR.

El Miedo El Dolor

El miedo y el dolor se disfrazan de:

Tristeza Enfado

Celos Verglenza

Y siempre que nos enfadamos o estamos tristes, celosos 0 avergonzados es por-

gue primero tuvimos mucho miedo o nos doli6 algo profundamente en el corazon.
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¢Entonces las personas
agresivas se
comportan asi porque

son miedosos y
sienten dolor muy
facilmente...?

Efectivamente cuando veamos a personas violentas o que se comportan de mane-
ra agresiva con los demas, podremos darnos cuenta de que en realidad se trata de

personas que sienten tristeza y dolor con mucha facilidad.

El «Lenguaje YO» y los conflictos.

Es fascinante observar al emplearlo como la comunicacion se vuelve mas suave y
comienza a fluir y se abandonan las actitudes atague-defensa; ya que no se
responsabiliza al otro de nuestros sentimientos, y ademas se invita a la otra parte a

entrar en una comunicacién mas positiva para los dos.

Implica un giro de 360° en nuestros esquemas mentales.
Nos hace dudar de que nuestros juicios sobre los demas sean verdaderos, en
definitiva, nos hace asumir la responsabilidad y el poder sobre nuestras pro-

pias emociones.

Sitenemos en cuenta que las emociones, forman parte del meollo del conflicto y
que, CUANDO NO SE EXPRESAN SE ACTUAN, podemos caer en la cuenta de la
relevancia que tiene este trabajo con los nifios y los adolescentes, para lo que es
bueno que los docentes y en general los adultos, aprendamos esta manera de expre-

sarnosy percibir el conflicto

¢Por qué funciona el lenguaje YO en los conflictos?
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Si utilizamos el Lenguaje Yo tenemos muchas menos posibilidades de provocar
resistencia y rebelién en la persona con la que nos comunicamos. Ya que se refiere
a un sentimiento del que lo expresa, del que se hace totalmente responsable.
El otro no es el responsable del sentimiento, por lo cual no se siente juzgado ni

culpable del mismo. Esto impide en él una reaccién negativa.

Vamos a ver a través de un ejemplo la importante diferencia en la reaccién hacia
los mensajes YO y los mensajes TU, transmitidos por un docente una vez que un alum-

no le contesta de malas maneras.

1) «Me enfado mucho cuando me contestas de esa manera, Yo te respeto a

ti y no me gusta recibir un trato que me parece irrespetuoso».

2) «Eso es ser un alumno maleducado y desconsiderado».

El mensaje nimero 1) Gnicamente transmite al alumno como se ha sentido el

profesor al recibir esta contestacion.

El mensaje nimero 2) le dice al chico que fue irrespetuoso y desconsiderado, es
decir, que emite un juicio sobre su persona. Esto hara al alumno resistirse y sentirse

invadido por el pensamiento del adulto.

«Un mensaje YO» le dice al alumno que le estamos proporcionando la
responsabilidad, confiando en que él puede manejar la situacién de una forma
constructiva, que respetara sus necesidades, dandole la oportunidad de que empiece

a comportarse como es debido.
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IIZI. Para coleborar Ao.y gue negoeior

Este ultimo mddulo nos lleva a la necesidad de integrar todo lo que ya sabemos
sobre los conflictos en un método que redna las caracteristicas de ser lo mas sencillo
posible de comprender y también de llevar a la practica con el fin de utilizarlo de mane-
ra natural en nuestras relaciones del dia a dia con la familia, amigos o en el colegio o
trabajo.

Introducimos este ultimo modulo con el objetivo de sintetizar y dar a conocer a las
personas la manera de trabajar en la negociacion y mediacion profesional, bien por-
gue busquen su propio desarrollo personal, o porque quieran trabajar en la educaciéon
para la convivenciay el desarrollo individual de las y los adolescentes.

El método que presentamos esta basado en la negociacion del proyecto Harvard,
empleado mundialmente por negociadores internacionales, que al igual que este libro
se centra en la integracion de los deseos de las personas cuando tienen un conflicto,
de manera que los de ambos puedan ser atendidos.

Ademas el método que presentamos marca la mejor manera de relacionarnos con
la o las personas con las que tenemos el conflicto para llegar a una buena manera de
conducir nuestras diferencias, integrandose los conceptos vistos en capitulos anterio-
res en lo que a asertividad, manejo y expresion de emociones se refiere.

En la dltima fase del método se introducen guias para llevar a cabo la fase de
generacion de soluciones que existe en la negociacion colaborativa.

Queremos resaltar que se ha tratado de simplificar al maximo el método de la
negociacion por un motivo fundamental. Queriamos hacer llegar a todos los ambitos
en los que las personas nos relacionamos, familia, escuela, trabajo y comunidad, la

idea central que esta detras de la negociacién colaborativa, empleada en negociacio-

89



Asier Garcia Real

nes entre paises, entre empresas, y en la mediacion de conflictos, que en tantos pai-
ses ha demostrado ser mas positiva en todos los sentidos que las negociaciones

duras o los tribunales.

90



aomo afronter Los confhietos

6. Negociando nuestros conflictos

6.1. ¢,Qué es la negociacion?

Te guste o no, ya eres un negociador. La negociacion la practicamos todos los dias,
por lo que empieza a dejar de pensar en ella como algo que sélo hacen los presiden-
tes de paises o jefes de empresas. La gente negocia incluso cuando piensa que no lo
esta haciendo, negociamos con nuestra pareja para escoger el lugar al que vamos a ir
a cenar, con nuestros amigos el lugar al que iremos de vacaciones, o cuando somos

mas jévenes con nuestros padres la hora de llegar a casa los fines de semana.

«La negociacion es la manera de conseguir de los demds aquello que
queremos»

Sinos paramos a pensar qué es una negociacion, nos daremos cuenta de que en

realidad esta hecha de:

Conversaciones entre dos 0 mas personas que tienen un conflicto, en las que

ambas partes quieren conseguir algo del otro; es decir: Alcanzar un acuerdo.

Para negociar unos con otros es fundamental el que tengamos algunos intereses

compartidos con ellos, y otros que son opuestos entre si.

A pesar de que las personas negociamos todos los dias para solucionar nuestros
conflictos con los demas, no es facil hacerlo bien. Por lo general, solemos ver sélo dos
formas de negociar: «La blanda» y «La dura» ambos tipos de negociacion forman lo
gue llamamos «Las negociaciones por posiciones»; ya que en definitiva se esta tra-
tando de solucionar el conflicto a través de las posiciones y no de los intereses, como

veiamos en el capitulo 3 al hablar de posiciones, intereses y necesidades.

91



Asier Garcia Real

El negociador blando

Quiere evitar enfrentarse con la persona con la que tiene el conflicto, y por lo tanto
cede facilmente a lo que ella quiere a fin de llegar a un acuerdo y no estropear su
relacion. Podemos facilmente encontrar parecidos entre esta manera de negociar y
el estilo sumiso de manejar los conflictos ya que en definitiva la persona que esta

negociando de manera blanda esta tomando una via sumisa de manejar el conflicto;
es decir esta cediendo a las posiciones (reivindicaciones del otro) de cara a que éste
no se resienta.

El negociador duro

Considera el conflicto como una lucha con el otro, y piensa que la persona que adopta
la posicion mas dura y la mantiene durante mas tiempo es la que gana; es decir la que
consigue solucionar el conflicto como ella quiere.

La persona que lleva a cabo una negociacién dura estaria utilizando la via competitiva,
o dominante de manejar los conflictos que veiamos en el capitulo 2. ElI negociador

duro sélo quiere ganar, dominar, pero lo que suele ocurrir es que su manera competitiva
de comportarse puede provocar en los demas un comportamiento igual de duro que
el suyo, que por un lado hace muy dificil el solucionar el conflicto, y por otro deteriora
nuestras relaciones con los demas.

Existe una tercera manera de negociar nuestros conflictos con los demas, una ne-
gociacién que no es ni dura, ni blanda; es «la negociacién colaborativa». La negocia-
cion colaborativa esta basada en la colaboracion como via de afrontar los conflictos
gue presentdbamos en el médulo 1, y nos proporciona a las personas, un método,
para poder negociar nuestros conflictos, como venimos resaltando a lo largo del libro,
de manera buena para miy para los demas. La negociacion Colaborativa es dura con
el problema que tenemos y blanda con las personas con las que lo tenemos. Nos
ensefa la forma de obtener aquello que queremos sin dejar de ser honrado. Nos per-
mite ser justos y a la vez protegernos contra aquellos que quieren aprovecharse de

nosotros.
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6.2. Lanegociacion puede ser: Por posiciones (Blan-

da o dura) y colaborativa

Discutir las posiciones resuelve mal los conflictos

Recuerda
Cuando tratamos de solucionar nuestros conflictos discutiendo sobre las posiciones
de cada uno, nos encerramos mas en ellas.

*posiciones: Cuando hablamos de posiciones nos estamos refiriendo a las reivindicaciones

de las personas en los conflictos; es decir a lo que piden las partes cuando surge el conflic-

to.

*Los intereses son la respuesta al «por qué» de las posiciones.

Piramide PIN de posiciones, intereses y necesidades

POSICIONES: Lo que afirmamos
2Qué quiere? NEGOCIABLE
NTERESES Lo que deseamos
2Por qué lo quiere? NEGOCIABLE
NECESIDADES Lo que necesitamos

2Para qué lo necesita? NO NEGOCIABLE

Cuanto mas esfuerzo dedicamos en aclarar nuestra posicion y defenderla contra
los ataques, mas comprometidos nos sentimos con ella. Entonces serd mucho mas
dificil solucionar el conflicto ya que nuestro ego se ha identificado con nuestra posicion

y nos tomamos el asunto como algo personal. Ya no sentimos que la persona con la

93



Asier Garcia Real

gue tenemos el conflicto nos esta diciendo que no a una idea o0 a una sugerencia
nuestra, sino que nos lo tomamos como un ataque hacia nuestra persona, por lo que
trataremos de no quedar mal y de defender nuestra posicidén a toda costa, haciendo
cada vez menos probable el integrar los intereses de ambos en una solucion satisfac-

toria para los dos.

Discutir las posiciones pone en peligro nuestras relaciones

Las negociaciones por posiciones, se convierten en una lucha por ver quién de los
dos nos salimos con la nuestra. Cada uno de nosotros intentamos hacer al otro cam-

biar su posicion.

«No pienso ceder, si quieres quedar conmigo serd para ver la pelicula del cine

que te dije ayer, o no iremos».

Como consecuencia de las posiciones enfrentadas, aparecen emociones como la
ira o la rabia que ya veiamos en el capitulo 5: «Las emocionesy los conflictos» como
se producen dentro de nosotros. La negociacion por posiciones produce en nosotros
estas emociones que son negativas para solucionar los conflictos, por que nos vemos
cediendo ante la rigida voluntad del otro mientras nuestros intereses pasan desaperci-
bidos. Asi vemos como negociar las posiciones crea tensiones, y a veces destroza la

relacion que existia con un familiar, un amigo/a, o un compafero/a.

Ser amable y simpatico tampoco soluciona conflictos

Son muchas las personas que intuitivamente se dan cuenta de lo problemética que
puede ser una negociacion por posiciones dura (estilo competitivo de manejar los
conflictos), especialmente cuando la negociacién es con un familiar, un amigo, un cliente

o alguien con el que queremos seguir manteniendo una buena relacién. Estas perso-
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nas suelen utilizar un estilo mas suave de negociacion. En vez de ver a la persona con
la que tienen el problema como un enemigo prefieren verla como un amigo. En vez de
ver que lo mas importante es el conseguir lo que ellas quieren, suelen pensar que lo
importante es conseguir llegar a un acuerdo para poder seguirse llevando bien con los
demas. Efectivamente la negociacién por posiciones blanda (comparable al estilo
sumiso de afrontar los conflictos) hace énfasis en construir y mantener una relacion.
Pero es muy importante caer en la cuenta de que si adoptamos un estilo sumiso, o de
negociacion blando en nuestros conflictos corremos el grave riesgo de caer en manos
de personas que desarrollan un juego duro y vernos indefensos ante su manera de

actuar.

En contra de la negociacién por posiciones; ya sea ésta dura o blanda, aparece
«la negociacion colaborativa» de la que, en realidad, venimos hablando a lo largo de
todo este libro. Este estilo de negociacion puede resumirse en cuatro puntos basicos
gue forman un sencillo método de negociacion por fases que puede utilizarse en los

conflictos de la vida cotidiana, y que veremos en el siguiente punto.

Los tres estilos de negociacion y sus caracteristicas

Negociacion Blanda Negociacion dura Negociacién colaborativa

Las personas son amigas Las personas son enemigas Las personas son
solucionadores de problemas

El objetivo es el acuerdo para | El objetivo es la victoria El objetivo es una sabia

mantener una buenarelacion decisiéon que se alcance de
manera amigable

Cede para mantener la Exige como una condicion para| Separa a las personas del

relaciéon mantener la relacion problema

Se blando con los demas y Se duro con los demas y con Se blando con los demas y

con el problema el problema duro con el problema

Confia en los demas Desconfia de los demas Comportate de una manera

gue no tenga nada que ver
con la confianza

Cambia facilmente tu posicion| No cambies bajo ningan Céntrate en los intereses
concepto tu posicion. no en las posiciones
Ofrece cosas Amenaza Descubre intereses
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6.3. Las fases de la Negociacion Colaborativa: «El

método»

La negociacion colaborativa consiste en un sencillo método para resolver nuestros
conflictos que nos da cuatro claves para manejarnos cuando tenemos conflictos con
otras personas. Estas claves nos hacen prestar atencidén a cuatro aspectos funda-
mentales como son: kNORMAS, PERSONAS, INTERESES y OPCIONES». El seguir
ordenadamente las cuatro fases del método representa una oportunidad para poder

hacer frente a nuestros conflictos desde la colaboracion.

FASES DE LA NEGOCIACION COLABORATIVA

F1. NORMAS: Antes de empezar a negociar

establecer unas normas minimas.

F2. PERSONAS: Separa a las personas del
problema.

F3. INTERESES: Céntrate en los intereses,

no en las posiciones.

F4. OPCIONES: Antes de decidir lo que vais a
hacer, pensar en diferentes posibilidades.
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6.3.1. FASE 1. NORMAS

«Antes de empezar a hegociar debemos marcar unas normas minimas que las
personas en el conflicto debemos seguir»

Para poder llevar a cabo una negociacion en la cual se puedan hablar y entender
los puntos de vista de las dos partes en el conflicto es importante establecer unas
normas minimas que marquen la manera en que nos vamos a comunicar durante la
solucién del conflicto.

En realidad las normas se parecen mucho a las que directa o indirectamente po-
demos ver reflejadas en el comportamiento de un moderador de un debate televisivo.
El moderador de un debate presta atencion a que las personas que participan en el
debate respeten los turnos de palabra, y no se interrumpan los unos a los otros. Esto
es fundamental para que las personas nos podamos entender; ya sea en un debate o
en la negociacion de nuestros conflictos, «Establecer y respetar turnos para hablar»
porque si no escuchamos los puntos de vista de la otra personay el o ella no escucha
los nuestros, va a ser muy dificil el resolver positivamente nuestros conflictos.

Por otro lado debe de dejarse bien claro que tenemos que limitarnos a explicar los
hechos que nos suceden o nos han sucedido, y no acusatr, ni descalificar, ni insultar a
los demas; ya que en la negociacion colaborativa se trata de centrarnos en encontrar
una solucién entre los dos a nuestro problema, y no en atacar y culpabilizar a los de-
mas de éstos. Este aspecto lo vamos a ver con mas detalle en la fase 2 de «Separa a
las personas del problema».

La tercera norma béasica, «Antes de hablar escuchar a la otra parte», esta dirigida
también a las dos partes de la negociacion para que tengan muy en cuenta que no hay
que correr por explicar nuestro punto de vista, y que es mucho mas recomendable
para nosotros el escuchar primero como ven las cosas los demés, ya que asi podre-

mos ver con mas facilidad modos de integrar sus intereses con los mios.
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Antes de empezar a negociar establecer las normas basicas:

Las normas bdsicas de la negociacién

1. No interrumpir: Respetar los turnos de palabra.
2. No ataques personales, descalificaciones ni acusaciones (cefiirse a los hechos).

3. Antes de hablar escuchar como lo ve la otra persona.

6.3.2. FASE 2. PERSONAS: Separa a las personas del proble-

ma

¢, Qué tenemos que conseguir en esta fase?

Explicar cada uno el problema a nuestra manera lo mas claramente posible.

Lo importante es COMPRENDER antes de EXPLICAR.

Es mejor comprender el punto de vista del otro antes de explicar el mio, ya que ésto
hard que nos escuche después con mayor atencion, ademas de ayudarme a mi a

visualizar una solucion en la que tengan cabida los deseos de los dos.

Comenzar preguntandole a la otra persona:

Segln tu... ¢Qué dirias que ha pasado? (vista al pasado):

¢Como ves tu el problema?

Etc.

Ten en cuenta que las personas en los conflictos necesitamos:
- Expresarnosy desahogarnos

- Serescuchados
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- Reconocer verdades, sentimientos, responsabilidades y preocupaciones.

¢, Como lo hacemos?
- Escuchando ante de hablar
- Separando a la persona del problema
- Manteniendo una actitud asertiva
- Permitiendo que los demas se liberen de sus emociones

- Expresando mis emociones con el lenguaje Yo.

- Aceptando que la otra persona también puede tener un punto de vista distinto al
nuestro.

- Poniéndome en el lugar del otro.

- Generando un clima de confianza con la otra persona

Qué hay que tener en cuenta en esta fase

« Eltambién es una persona

e Mantén una buenarelacién con la persona con la que buscas una solucién.
e Comprende como ve él las cosas

e Nole culpes a él del problema

e Trabajacon las emociones

A continuacién vamos a desarrollar cada uno de los puntos que son importantes

tener en cuenta en esta segunda fase de la negociacion de conflictos.

El también es una persona

Todo el mundo sabe lo duro que es tratar un problema sin que los demés hagan
malas interpretaciones de nuestro comportamiento, se enfaden o se alteren, toman-
dose las cosas de forma personal. Esto es normal si nos paramos a pensar en algo
gue a primera vista puede parecer una obviedad...

«El también es una persona», y como persona que es tiene emociones como ta.

Emociones que como las tuyas se van a ver involucradas en el conflicto, como explica-
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bamos en profundidad en el capitulo 5.

Sin embargo cuando estamos en un conflicto es facil de olvidar que «la otra parte»
también es un ser humano. Reacciona emocionalmente ante nosotros, tiene valores
muy arraigados en su personalidad, una historia de vida diferente a la nuestra y un
punto de vista propio. Igual que ta. Por lo tanto ellos igual que tu se enfadan, se depri-
men, tienen miedo, se siente frustrados y ofendidos.

No tener esto presente cuando comenzamos a enfrentarnos a un conflicto puede
ser desastroso. No importa en que fase de la negociacion nos encontremos, estemos
en lafase 3 identificando intereses o en la fase 4 concluyendo con una solucién, vale la

pena hacerse a uno mismo esta pregunta:

«¢Estoy prestando también atencion al problema que me presenta la otra

persona?»

Mantén una buena relacion con la persona con la que bus-

cas una solucién

En los conflictos queremos conseguir una solucién que satisface nuestros intere-
ses; sin embargo también debemos saber que «es muy importante el mantener una
buena relacion con la persona con la que estamos buscando una solucion». Una
buena relacion que dure por lo menos hasta haber encontrado una solucion, luego
igual tal vez no nos volvemos a ver como en el caso de un conflicto entre conductores
por ver de quien es la culpa del golpe. Pero al menos hasta haber solucionado el
conflicto queremos tener la seguridad de que éste se solucionara bien.

El buen negociador sabe que ademas de conseguir una buena solucién para él,

también debe tener un interés real en la otra persona.
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Por ejemplo un vendedor quiere sacar un beneficio de su venta y a la vez que el
cliente salga contento de la tienda y se convierta en habitual. O por ejemplo unos
amigos pueden cada uno de ellos querer ir a ver una pelicula diferente al cine, y sin

embargo no pondrian en juego su amistad por no ponerse de acuerdo.

De poco les sirve en realidad a este vendedor si con una negociacion dura consigue
realizar la venta pero el cliente se siente estafado con la compra, no vuelve a comprar
ahi y habla nefastamente de la tienda a sus conocidos. Y de muy poco les sirve a
estos amigos ir a ver la pelicula que querian si con ello pierden su amistad, renunciando

a todos los ratos agradables que pasaban el uno con el otro.

Por lo tanto para negociar bien hay que saber que no sélo es importante salirnos
con la nuestra en los conflictos, sino que ademas hay que procurar mantener una bue-
na relacién cuando los solucionamos, porque ademas es darnos cuenta de que nues-
tras relaciones con los demas (familiares, amigos, etc.) son de las cosas mas impor-

tantes que tenemos.

Comprende cémo ve las cosas la otra persona

Comprender la forma en que piensa la otra parte no es simplemente algo de utili-
dad para solucionar nuestro problema, nuestro problema es su manera de pensar. Es
importante darnos cuenta de que «la diferencia entre nosotros», lo que llamabamos
en el capitulo 1 la «raiz del conflicto», es una diferencia que esta en tus pensamientos
y en los mios y como ya sabemos crea emociones que nos hacen comportarnos de
una manera relacionada con la emocion.

Cuando dos personas se pelean, suelen hacerlo por culpa de un objeto como un
paraguas, o por algo que ha ocurrido, cada uno de ellos puede decir que la culpa fue
del otro. Sin embargo, el conflicto no esta en la realidad: «EI hecho real que nos
sucede», aspecto que veiamos en el punto 5.1. Comprendiendo mis emociones. El
conflicto esta en la mente de las personas y la verdad no es mas que una manera mas,
puede que sea buena o puede que no, de mirar al problema para hacer frente a la

diferencia.
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Como ya veiamos en el capitulo 5, las personas pensamos de maneras muy dife-
rentes cuando nos sucede algo. Asi en el ejemplo del hombre que se llevaba nuestro
paraguas una persona pensaba que el hombre se estaba equivocando mientras que
el otro veia unas malas intenciones en el hecho de robar el paraguas en un dia de
lluvia. Esta manera de ver la vida que tenemos las personas y que es diferente de unos
a otros en funcion de nuestras experiencias y la historia de nuestra vida se llaman
«percepciones», y como ya hemos visto a lo largo de este libro, en la solucion de los
conflictos es de suma importancia, ya que las personas tenemos distintas maneras de

ver un mismo conflicto.

Recuerda

Podemos definir la percepcion como la funcion de nuestra mente por la que
captamos la informacion del exterior y le damos un sentido para nosotros en
forma de pensamientos

Como ya sabemos, la percepcion no depende solo del «hecho real que nos suce-
de», esta afectada por nuestras experiencias, expectativas, esperanzas, miedos, ne-

cesidades y recuerdos.

Ponte en el lugar del otro.

La manera en que vemos el mundo depende del lugar en el que estemos situados.
De entre todos los detalles del conflicto, las personas tendemos a fijarnos en esos
aspectos que confirman nuestra manera de pensar y a no hacer caso a aquellos deta-
lles que van en contra de ella. Es muy normal que cada persona en un conflicto pueda
fijarse sélo en su circunstancia personal, y en los defectos de la otra parte. Sin embar-
go la capacidad de imaginarnos el problema como lo ve la otra parte es una de las
habilidades mas importantes que un solucionador de conflictos puede tener.

No basta con saber que los demas ven las cosas de forma distinta, si queremos

influir en ellos, también necesitamos conocer su punto de vista y sentirlo con la fuerza
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emocional con la que lo siente él. No basta con observarle y saber como se comporta,

sino que:

«Es necesario saber como se siente uno al estar en su pellejo».

En cuanto a las percepciones durante la negociacion de nuestros conflictos, es
importante no emitir un juicio sobre la manera de comportarse de los demas, hasta
gue no hayamos «probado» sus puntos de vista. Comprender sus puntos de vista no

significa estar de acuerdo con ellos.

No le culpes a él del problema

iSi es que siempre eres igual, Cada vez que tengo algo nuevo siempre me lo tienes

que romper!

Culpar a alguien es muy facil, sobre todo si pensamos que es realmente responsa-
ble del problema. Pero aunque echar las culpas a otra persona esté justificado, acos-
tumbra a volverse contra nosotros. Si se le ataca, la otra persona se pondra a la defen-
siva y se resistira a todo lo que tu digas. En este sentido ya veiamos al hablar del
lenguaje yo en el tema de expresion de emociones, como el responsabilizar a los
deméas de como nos sentimos: iEs que siempre me haces llorar! pone ala defensiva
ala persona con la que tratamos de resolver el conflicto, lo que lo hace muy dificil de
solucionar. Si se ataca a la otra parte durante la negociacion del conflicto, ésta dejara

de escuchar, o devolvera el golpe con otro ataque.

Vamos a ver un ejemplo en el que un amo de casa expresa al técnico de la lavado-

ra su malestar por la situacién de su lavadora.

Ejemplo 1 (culpabilizando al técnico). No se puede confiar en su empresa. Cada vez que usted
repara la lavadora de esta casa lo hace muy mal y se vuelve a estropear enseguida.

Ejemplo 2 (Sin culpabilizar al técnico). Nuestra lavadora a la que usted hace el mantenimiento
se ha vuelto a estropear. Ya es la tercera vez este mes. La primera vez estuvo estropeada una
semana. En esta casa no podemos estar sin lavadora, necesito una que funcione. Quiero que
me aconseje sobre la forma en que podemos reducir al minimo el riesgo de la averia de la
lavadora. ¢ Deberiamos cambiar de empresa de mantenimiento, demandar al fabricante, o qué?
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Trabaja con las emociones

Usa el lenguaje yo para hablar de tus emociones.

Recuerda que ahora conoces un lenguaje nuevo para expresar emociones de for-
ma que los demas no se pongan a la defensiva y se pueda negociar con ellos. Por lo
tanto empleemos el lenguaje yo con la persona con la que tenemos el conflicto. No es
malo hablar de ello, ni de personas débiles. Ademas si utilizamos en la negociacion
del conflicto el lenguaje yo conseguiremos dos efectos. Por un lado conseguiremos
expresar lo que nos sucede y como nos sentimos haciendo que los demas no se sien-
tan atacados y nos escuchen. Ademas el emplear el lenguaje yo en los conflictos ani-

ma a la otra parte a utilizar el mismo lenguaje con nosotros.

Permite que el otro se libere de sus emociones.

Una forma muy eficaz de poder manejar las emociones negativas del otro, como la
ird 0 el dolor en un conflicto es ayudarles a liberarse de esos sentimientos. Recorda-
mos como en el capitulo de expresién de emociones deciamos que una emocion, una
vez que se produce es una energia que esta hecha para ponerse en movimiento, para
salir al exterior de una u otra forma. Pues bien, se consigue que los demas liberen sus
emociones pidiéndoles que nos cuenten sus quejas.

Ejemplo. Sillegamos a casa queriéndole contar a nuestro hermano mayor lo mal

gue nos ha ido hoy el dia, nos sentiremos aun peor si el nos dice: «no te molestes
en contarmelo, estoy seguro de que tuviste un dia dificil».

El sacar nuestras emociones al exterior, es un momento normal de los conflictos y
nos va a permitir después el tratar el asunto de una forma mas relajada y racional, para
poder identificar nuestros intereses. Por lo que invitémosle amablemente a que nos
cuente sus quejas. El que el otro libere sus emociones va a ser bueno para después
poder negociar con él. Por lo tanto debemos evitar reaccionar ante sus explosiones
emocionales y pensar que primero necesita liberarse de la carga de sus emociones,
tal vez como nosotros, para después poder entablar con él una negociacion racional.
Lo mejor en los casos en que el otro explota es no interferir demasiado y dejarle que

grite cuanto tenga que gritar. No es el momento de entrar en razonamientos con él.
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Esperemos a ver si se libera de la emocion, para después continuar con la conversa-

cion.

6.3.3. FASE 3. INTERESES:

Céntrate en los intereses, no en las posiciones

Tras haber entendido y explicado como ve la otra persona y nosotros el conflicto,
es el momento idéneo de la negociacion para trabajar con los intereses. Hasta ahora
es posible que se hayan manifestado las emociones del conflicto al hablar de como
vemos las cosas las personas. También cada persona hemos hablado de nuestras
posiciones en los conflictos. Recordemos que las posiciones son lo que responde a la
pregunta de ¢ Qué queremos?, es decir, nuestras exigencias.

Recordemos el ejemplo de la pareja en la que las respectivas posiciones eran:
Unoira Canariasy el otro ir a Asturias, o el ejemplo de los dos amigos en los que sus
respectivas posiciones eran ir a ver una pelicula diferente cada uno, o el ejemplo de
las hermanas y la naranja, en la que las posiciones de las dos eran: «El conseguir la
naranja». Todo ésto esté sobre la mesa ya, y ahora es el momento de trabajar con los
intereses, tanto con los de la otra persona como de los nuestros. En lineas generales
nuestra actuacion durante esta fase se dirigira a descubrir los intereses de la otra
personay a expresar los mios, de tal manera que en la siguiente fase de crear opcio-

nes podamos utilizarlos para crear posibles soluciones.

Qué hay que tener en cuenta en esta fase

e Detras de las posturas enfrentadas hay intereses compartidos y otros en conflicto.
e Descubro los intereses del otro
e Necesito hablar de mis intereses.

e Larecetamagica es...Se duro con el problemay suave con las personas

A lo largo de este libro hemos puesto todo nuestro empefio en explicar esta vision
de los conflictos desde la colaboracién como via para manejarlos. Queriendo dejar

patente que cuando hablamos de colaboracion, no hablamos de una colaboracion
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altruista con un beneficio para los demas que en un momento dado puede jugar en mi
contra. Ni de una colaboracién entre iguales por que asi nos lo dicta una moral supe-
rior a la nuestra. Esta es una colaboracion basada en la inteligencia, el pensamiento y
la evolucion. En la inteligencia de comprender que hay otras maneras de conseguir lo
gue yo quiero sin tener que usar la fuerza, la intimidacién o cualquier otra actitud de
dominio. En el pensamiento porque nos hace utilizar nuestro pensamiento para cam-
biar nuestros esquemas mentales y darnos cuenta de que hay espacio paratiy para
mi. Y en la evolucion porque implica una evolucion en la manera de pensar y actuar
ante los conflictos, dejando de utilizar actitudes tan antiguas como la hostilidad o la
rivalidad y cambiandolas por el pensamiento, ya que es lo que se espera de nosotros
en el siglo XXI.

Veiamos como la colaboracion se edifica sobre la base de la integracion de tus
intereses con los mios, y no en defender mejor que €l otro nuestra postura, como en el
estilo competitivo, 0 negociacion dura. En este punto nos vamos a centrar en cOmo
trabajar con eso que ya conocemos que son las posiciones y los intereses, cuando

estamos negociando en los conflictos.

Detrds de las posturas enfrentadas hay intereses compartidos y

otros en conflicto.

Muchas veces pensamos que como la posicion del otro choca con la mia, sus
intereses también van a chocar, o ser diferentes a los mios.

Sitenemos un interés en defendernos es porque ellos quieren atacarnos. Sitene-
mos interés en reducir el alquiler, seguro que pensamos que nuestro casero quiere
subirnoslo. Pero siambas partes del conflicto hablamos sobre nuestros intereses, nos
daremos cuenta de que hay muchos mas intereses compartidos que los que se opo-

nen.

Podemos ver los intereses que un inquilino comparte con un posible casero:
1. Losdos quieren estabilidad. Uno quiere una direccion permanente y el
otro unos ingresos regulares.

2. Aambos les gustaria ver que el apartamento se conserva en buen estado.
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Al inquilino porque va a vivir alli, y al casero por que quiere aumentar o
conservar su valor.

3. Losdos quieren tener una buena relacion con el otro. El casero quiere que
el inquilino le page a tiempo, y el inquilino que el casero le haga las repara-

ciones necesarias.

Pensemos en el ejemplo de las hermanas y la naranja en como fue posible una
solucion buena para las dos porque sus intereses eran diferentes, una queria el zumo
y la otra la piel para aromatizar el pastel.

Muchas veces en una negociacion, y por lo tanto asi en la negociacion de nuestros
conflictos del dia a dia, el acuerdo es posible precisamente porque los intereses son

diferentes.

Descubro los intereses del otro

Preguntando ¢ Por qué? Y ¢ Para qué?

Una manera de descubrirlos es «poniéndonos en el lugar del otro». Escuchando
cada una de sus reivindicaciones y preguntdndonos a nosotros mismos ¢,por qué que-
rra ésto? ¢Para qué necesitara esto?

Pero por supuesto también debemos preguntarselo directamente a la persona con
la que tenemos el conflicto. Al preguntérselo directamente al otro, no debe dar la sen-
sacion de que le estamos pidiendo una justificacion, sino que tiene que quedar claro
gue queremos comprenderle a él. Recordando la piramide PIN de posiciones, intere-
ses y necesidades, veiamos que para descubrir los intereses y necesidades que se
esconden detras de las posiciones de las personas en los conflictos teniamos que

hacer las preguntas de ¢ Por qué lo pide? Y ¢ Para qué necesita lo que pide?

Preguntar a la otra persona:

¢Por qué lo pide? Y ¢Para qué necesita lo que pide?
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Ejemplo. Pensemos en las dos personas que discuten en la sala de una biblioteca
por ver si dejan la ventana abierta o la cierran. Si preguntamos a una de ellas ¢ Por
qué pide abrir la ventana? O ¢ Por qué necesita que la ventana abierta? Esta seréa la
puerta de entrada para conocer sus intereses y necesidades que estan detras de la
reivindicacion de abrir la ventana. Por ejemplo el nos puede decir que necesita aire
fresco para concentrarse, ya que el ambiente esta muy cargado y no logra concen-
trarse con el calor y el olor a sudor. Ahora que conocemaos sus intereses, que son el
estar en una habitacion aireada y el concentrase es mucho mas fécil el poder encon-
trar una solucién que cuando contemplabamos el problema desde las posiciones; ya
gue antes el asunto se limitaba a «Abro o Cierro la ventana.

Necesito hablar de mis intereses.

Como ya tenemos que tener claro, utilizamos la negociacion para satisfacer nues-
tros intereses que se han visto bloqueados por el conflicto con otra u otras personas.
Entonces si lo que queremos es satisfacerlos debemos tenerlos claros y después
hablar de ellos, ya que si no los ponemos sobre la mesay los compartimos con el otro
ésto va a ser muy complicado. Si lo que queremos es que la otra persona tome en
consideracion nuestros intereses, tenemos que explicarselos. Es nuestra mision es-
forzarnos por explicarle con sumo detalle cuéles son nuestros intereses, de la misma
manera que si vamos al médico con unainfeccion externa en el oido en toda reglay un
oido supurante, como me ocurrié a mi, y le decimos que probablemente tengamos el
oido taponado por bafiarnos en la playa, no esperemos conseguir mucho alivio. En mi
caso me llevé un medicamento para desentaponar el oido, gue no obtuvo mucho exis-
to, y tuve que volver al otorrino y especificarle la supuracion de mi oido, para que se
plantease la gravedad de la cuestion.

La mejor manera de hablar de nuestros intereses es ser concreto; ya que los deta-

lles haran mas creible la descripcion y le afiadiran impacto.

Antes de hablar de mis intereses es mejor escuchar los suyos

En general, los demas escuchan mejor cuando ellos se han vaciado de lo que te-
nian que contar y tu les has prestado atencion. Por lo que si queremos que la otra
persona aprecie nuestros intereses, empecemos demostrando que comprendemos
los suyos.

Ademas no podemos dejar de comprender que yo también necesito conocer los
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intereses de él para integrarlos con los mios en una solucién que consiga solucionar
mi problema sin estropear la relacion. Sobre todo si caemos en la cuenta de que el
tener capacidad para relacionarnos positivamente con los demas es algo fundamen-
tal para nosotros; ya que nos permite hacer amigos, echarnos novio/a, conseguir un
buen trabajo, y ademas y sin nos interesa, mantenerlos.

Muchas veces cuando estamos negociando un conflicto, nos puede suceder que
nos apresuremos en buscar soluciones, pero tenemos que comprender que es impor-
tante destinar un momento preciso para cada cosa, y es éste el motivo de presentar la
resolucion de conflictos como una negociacién con distintas fases. Es el momento de
exponer nuestros intereses, y de comprender los suyos no de buscar soluciones. Es
importante el asegurarse bien de que se han comprendido los intereses antes de bus-

car una solucion que los satisface.

La receta mdgica es..Se duro con el problema y suave con las

personas

Duro con el problema

Puedes ser tan duro hablando de tus intereses como un negociador duro lo puede
ser hablando de sus posiciones, de hecho es bueno serlo. Esta es la parte de la nego-
ciacion en la que se pueden enfocar todas las emociones negativas que nos genera el

conflicto.

Suave con las personas

Por otro lado si la otra persona se siente amenazada personalmente por un ataque
gue se hace al problema puede ponerse a la defensiva y dejar de escuchar. Por eso
es importante separar a las personas del problema; ya veiamos en el modulo de «Com-
prendiendo los conflictos» como las personas nos involucrabamos personalmente con

las posiciones que adoptamos.

«Ataca el problema sin culpar a la persona»
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De hecho, debes de ir ain mas lejos escuchales con respeto, muestra amabilidad.
Un aspecto fundamental en la negociacion de nuestros conflictos es la capacidad de
explicar con exactitud y firmeza nuestros intereses y a la vez ser sumamente delicados
con la persona de la manera que hemos explicado en el apartado de este capitulo de
negociacion, separa el problema de las personas. El ser duro con el problemay sua-
ve con las personas podemos relacionarlo con la idea de asertividad vista en el capi-
tulo 4; ya que atacando de este modo la negociacién estamos defendiendo nuestros
intereses de una manera asertiva, es decir siendo suaves con la persona pero tratan-

do de conseguir lo que necesitamos.

6.3.4. FASE 4. OPCIONES:

Qué hay que tener en cuenta en esta fase

e Separar Inventar de decidir
e Buscar un beneficio mutuo

En la mayoria de las negociaciones, ya sea en las nuestras del dia a dia o en los
despachos de los presidentes de los gobiernos, hay tres grandes obstaculos que re-
ducen la capacidad de las personas para crear un numero abundante de opciones

como son:

Juzgar antes de tiempo, pensar que sélo hay una respuesta, pensar que solu-

cionar el problema es sélo asunto mio.

Para solucionar estos obstaculos que se nos pueden presentar a la hora de bus-
car soluciones creativas para nuestro conflicto existe una «receta magica» que con-
siste en: (1) Separar el acto de inventar opciones del acto de juzgarlas, y (2) Buscar

un beneficio mutuo.
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Separar Inventar de decidir

Eljuzgar estorba a laimaginacion. Asi que después de conocer mis intereses y los
de la otra parte del conflicto, es necesario adentrarnos en la fase de llegar a una solu-
cion siguiendo esta regla: Separar los momentos en que pensamos en soluciones y

los momentos en que elegimos alguna de ellas.

Separar Inventar de decidir

Utilicemos esta técnica y animemos a la otra parte a utilizarla también.
Pensemos opciones y digamoslas el uno al otro sin juzgar si son buenas o malas,
simplemente escuchemos. Al no pararnos a juzgar las ideas, una idea anima otra
idea. Es importante no tener miedo a hacer el ridiculo con lo que decimos, ya que

muchas veces el encontrar soluciones originales depende de ideas locas.
¢Qué debemos tener en cuenta para separar inventar de decidir?

(1) Trata de ponerte al lado del otro no frente a él; ya que la posicion que manten-
gamos fomentara unos comportamientos u otros. Si nos colocamos uno frente al otro
aumentaremos nuestra tendencia a pensar en contra de él. Sin embargo si nos colo-
camos el uno al lado del otro, nuestros cuerpos estan expresando que ta y yo estamos
trabajando juntos frente al problema, no eres ti mi problema que estas frente a mi, sino

gue tuy yo tratamos de buscar una solucién ante el problema.

(2) Inventar; Dejando volar vuestra imaginacion, intentando conseguir un buen nu-

mero de ideas viendo el problema desde distintos puntos de vista.
(3) Seleccionar las mejores candidatas a soluciones. Después de tener unas cuan-

tas ideas, pensar cuales os parecen las mejores soluciones; pero... jOjo todavia no

es la decision final!, simplemente estais nominando a las mejores candidatas a solu-
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ciones.

(4) Hacer mejoras a las ideas mas prometedoras. A partir de las ideas en las que
parece que estais mas de acuerdo debéis tratar de mejorarlas, y ademas de que sean
realistas; es decir que se puedan llevar a cabo en la practica. Si por ejemplo propone-
mos entrar en un banco y coger el dinero de la caja fuerte como la manera de arreglar
una deuda, es posible que nos satisfaga a ambos ya que tu obtienes el dinero y yo no
tengo que desembolsarlo, sin embargo las posibilidades realistas para alguien nor-

mal de hacerlo son bastante remotas.

(5) Comparar las soluciones y decidir.

Buscar un beneficio mutuo

Como ya hemos venido viendo en los conflictos las personas solemos pensar en la
solucion como en un pastel fijo; es decir cuanto menos haya para ti mas habra para mi.
Pero como queremos dejar claro en este libro, ésto es asi muy pocas veces, si es que
lo es alguna.

Como negociadores que Somos, necesitaremos encontrar soluciones que también
dejen satisfecho al otro. Si el cliente se siente estafado probablemente no vuelva ala
tienda y el vendedor habra fracasado, si para conseguir elegir la pelicula que ver con
un amigo tengo que discutir y perderlo de muy poco me servira ver la pelicula que

quiero.
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Esquema de las 4 Fases de la Negociacion Colaborativa

F1. NORMAS

F2. PERSONAS

1=l

Antes de empezar a hegociar debéis establecer las normas

No interrumpir; Respetar los turnos de palabra.

No ataques personales, descalificaciones ni acusaciones (cefirse a los
hechos).

Antes de hablar escuchar como lo ve la otra persona.

Separa a las personas del problema

*¢ Qué tenemos que conseguir en esta fase?
Definir cada uno el problema a nuestra manera lo mas claramente
posible (COMPRENDER y EXPLICAR).

F3. INTERESES

F4. OPCIONES

ol

Escuchando antes de hablar

Separando a la persona del problema

Manteniendo una actitud asertiva

Permitiendo que los demas se liberen de sus emociones

Expresando mis emociones con el lenguaje Yo.

Aceptando que la otra persona también puede tener un punto de vista
distinto al nuestro.

Poniéndome en el lugar del otro.

Generando un clima de confianza con la otra persona

Céntrate en los intereses no en las posiciones

Reacuerda que detras de las posiciones enfrentadas hay intereses
compartidos y otros en conflicto.

Descubre los intereses del otro ¢,Por qué? Y ¢ Para qué?

Expon tus intereses.

Se duro con el problemay suave con las personas

Antes de decidir lo que vais a hacer pensar en varias
posibilidades

Separar Inventar de decidir
Buscar un beneficio mutuo
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I. Comprendiendo Los confhietos
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1. ¢Que es un conflicto?

ACTIVIDAD 1: #ép—Hop & Qué hocer con Los confhictos?

Objetivo:

Conocer la naturaleza de los conflictos.

Procedimiento: \
1) Escuchar, el CD de RAP: «¢,Qué hacer con los conflictos?».

2 A modo de sintesis de esta nueva manera de entender los
conflictos, explica con tus palabras qué dirias que es un
conflicto de lo que has entendido en la cancion (en un
maximo de 5 lineas).

3) Después de comparar las respuestas repartir una copia de la
cancion a los jovenes para que la lean y pedir a cada uno de ellos
que explique cual cree que es el significado de cada uno de los parrafos
del RAP. Asi mismo se puede utilizar el esquema de la cancidn que se presenta a
continuacién para cantar la cancidn en el aula.
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¢Qué hacer con los conflictos? Duracion 3,46

INTRO

-¢,Qué hacer con los conflictos?- (3 veces) (susurrando).

ESTRIBILLO
-Conflictos, Peleas, broncas, movidas, jaleos, liadas, marrones.
¢, Qué hacer con los Conflictos?....(4)

-Conflictos, peleas, broncas, movidas, jaleos, liadas, marrones (1)

Coros
-Y los conflictos no son, no son ni buenos ni malos afrontalos.

-¢ Y los conflictos que son? Distintos puntos de vista entre tl y yo

-Escuchame brother te cuen-to, el conflicto significa diferencia,
Desencuentro, por hablar, pensar, sentir, por vivir de forma diferente te lo encuentras

siempre en frente

-E insisto, que en si no es ma-lo, no es bueno no es malo, depende lo que hagamos, con
esa diferencia que todos nos topamos, en casa, en la disco, en el centro, en el barrio.
-Insisto, insisto y vuelvo a insistir, no es bueno no es malo, depende lo que hagamos, con

esa diferencia que es una energia que puede construir, que puede destruir.

REPETIR ESTRIBILLO

-Si tienes un jaleo con al-guien, algo no funciona entre ta y ese alguien, atrapados,
bloqueados, vuestras vidas se han parado, el conflicto el escenario pa’empezar a

remediarlo.

-Escucha a este MC que te cuen-ta las oportunidades que el conflicto nos presenta, por
ejemplo conocerme, ¢,coOmo me sientan las cosas?, de conocer tus razones, ¢,Por qué

actlias como actuas?
-También aprendemos de e-llos, de las consecuencias que nos trae el manejarlos

esquivando, dominando, tragando o colaborando, si acertamos repetimos, la liamos nos

frustramos.
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RAPEO FINAL
Siglo XXI, 2-0-0-9... ¢Aln partiéndonos los cuernos como animales?
¢No es Hora ya de evolucionar, de empezar a Pensar de recapacitar? ¢El solucionar

pasando por encima a los demas alalarga no nos va a perjudicar?,

No penséis que menos que el evitar, o el dejarse dominar, intimidar, avasallar. Por eso voy
de frente, lo hablo con la gente, soy suficientemente inteligente, evolucionado, transigente,

se gque hay espacio para los dos si pensamos creativamente

Pienso en el conflicto como en algo natural, muy normal, internacional, tremendamente
popular, lo importante es aprenderlo a manejar, mucho que ver con escuchar, aceptar,

aplicar nuestra creatividad, innovar, solucionar para poder avanzar,

Entiéndelo, lo tengo que contar quieras 0 no quieras ahi va a estar, necesarios para
liberar nuestro malestar, soltando la carga emocional, enfrentandonos duramente al

problema, pero acercandonos suavemente hacia las personas.

Transforma esa diferencia en oportunidad, por tu bien personal, singular, individual, y
también por el de la sociedad, que son este, ese y aquel chaval porque necesito poderme

relacionar para ligar, triunfar o s6lo para poder vivir en tranquilidad.
¢Por qué?...Con quien mejor que con quien tenemos el marrén para encontrar una buena

solucién, através de la colaboracion suena dificil de digerir, pero es asi, escucha a este

MC, lo que te ha venido a decir.
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ACTIVIDAD 2: La verdadere historie 2e....

Objetivo:
Observar que ante una misma historia cada persona hacemos una interpretacion distinta. Esto eslo
que nos ocurre en los conflictos; ya que cada uno de nosotros ve la misma situacion de una manera

diferente.

Procedimiento:

Individualmente debe leerse la siguiente historia y deducir la respuesta a las preguntas. Insistimos en
gue improvisen una respuesta. Después en grupos deberan llegar a un acuerdo. Es entonces cuando
saldran a la luz las diferentes interpretaciones y surgira el conflicto a la hora de ponerse de acuerdo.

Igualmente la realidad es incompleta, con muchas omisiones y sujeta a la subjetividad de las personas.

Historia 1

Preguntas

¢Cudnto tiempo crees que ha pasado desde el accidente?

¢A que hora crees que iban a verla los compafieros?

¢Con qué frecuencia dirias que iban a verla?

¢Crees que atn van a verla?

¢Por qué han dejado de ir?

¢Crees que a raiz del accidente Sandra quedo imposibilitada?
¢Crees que ella tuvo la culpa del accidente?

¢Por qué motivo piensas que no volverd al instituto?

¥ © N o O b~ w D=

¢Sandra era una estudiante de ESO o de bachillerato?

[y
©

¢Qué edad debia tener el dia del accidente?
¢Por qué no puede ser médica?

[ey
-

*Se dan a conocer las posibles respuestas formulando una pregunta a cada grupo.

Al finalizar leemos la historia con més precision.
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Historia ampliada

Hace seis meses Sandra salia del instituto de belleza en el que trabaja,
cuando a sumejor amiga la atropellé una moto. Sandra lo vio todo y la sangre
la impresiono tanto que no pudo ayudarla, quedo paralizada. Desde entonces
cree que no valdra para médica y por eso ha decidido no presentarse a la

prueba de acceso a la universidad para mayores de 25 afios. Ahora tiene una

depresion y los amigos del barrio ya no van a visitarla porque, cuando les ve

aln se acuerda mds de su mejor amiga. Ha vendido su moto.
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ACTIVIDAD 3: Los Aistintos puntos de visto.:

Objetivos

Comprobar que para todo hay distintos puntos de vista.

¢ Todo lo que percibimos es en realidad lo que hay? ¢ Hasta qué punto una persona puede ver algo y
otra, mirando lo mismo, comprueba que ve algo totalmente distinto? Sucede lo mismo con la manera
en que vemos nuestros conflictos, cada uno con nuestro punto de vista.

Por otro lado este ejercicio es interesante por que evidencia como las personas tenemos la capacidad
de ver una misma cosa, o situacion de distintas maneras, ya que es una capacidad de nuestro
cerebro. Esta capacidad del cerebro se llama neuroplasticidad y nos hace posible cambiar nuestra

manera de pensar y la manera en que vemos el mundo que nos rodea.

Desarrollo

Comparar qué es lo que ven las y los participantes.

¢ Qué ves en estaimagen?, ¢ una persona joven o una persona vieja? Respondas lo que respondas,
ihas acertado! Sila primera que ves es la joven, descubriras a la vieja si conviertes la gargantilla de la
chica en una bocay su barbilla en una nariz larga. Si, por el contrario, a primera vista has advertido a
una anciana, podras ver a la joven si piensas que la verruga de su nariz es un ojo, la nariz la silueta de
una cara mirando hacia la derecha y la boca un bonito collar. Del mismo modo podemos hacer el
ejercicio con la figura de «pato o conejo». En laimagen que estas viendo hay dos animales ¢ los ves?,

uno es la cabeza de un pato y el otro la de un conejo, cada uno mirando hacia el lado opuesto del otro.
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2. ¢Como nos comportamos en los conflictos?

ACTIVIDAD 1: eomie, <««édomo afrontar Los confhictos?

Objetivo:

Interiorizar los diferentes estilos con los que las personas nos enfrentamos a los conflictos.

Desarrollo:

Leer el cémic que se adjunta al libro, y posteriormente hacer una puesta en comuin sobre los cuatro
estilos de afrontar los conflictos y sus consecuencias.

Igualmente se puede realizar este ejercicio, con el punto S.3, «Aprendiendo a expresar mis emociones»

y con el capitulo 6, «Negociando nuestros conflictos»

%/ CONFLICTO SIGNIFICA DIFERENCIA,
| DESENCUENTRO, POR HABLAR, PENSAR,
L _ SENTIR, POR VIVIR DE FORMA
DIFERENTE TE LO ENCLENTRAS
SIEMPRE EN FRENTE

CRIETICIALE

b

127



Asier Garcia Real

128



0omo ofrontoar Los confhietos

ACTIVIDAD 2: «<Vcaje a Lo Luno

Objetivos:
e Potenciar la capacidad de tomar decisiones individualmente y en equipo.
e Contrastar la calidad de la toma de decisiones en grupo frente a las individuales.

e Estimular la capacidad de negociacion y argumentacion.

Desarrollo de la actividad:

Primero se lee la historia del juego:

«Estais en una nave espacial que tiene que reunirse con la nave nodriza en la
superficie iluminada de la luna. A causa de dificultades técnicas vuestra nave
aterrizo a 300 km. de la nave nodriza. Durante el alunizaje se ha destruido gran
parte del equipo de abordo.

Vuestra supervivencia depende de conseguir llegar a la nave nodriza, para lo
cual solo se puede llevar lo mas imprescindible. A continuacion hay una lista de

15 articulos que han quedado intactos y sin dafiar tras el alunizaje. Vuestra tarea

consiste en clasificarlos por orden de importancia para permitir a la tripulacién

llegar al punto de encuentro.
El uno seria el articulo mas importante, y asi hasta el 15 que seria el menos

importante».

A cada participante se le da una lista con los 15 objetos no dafiados y se dejan unos 5 o0 10 minutos
para ordenar la lista de manera individual y sin hablar con nadie segun su criterio de importancia.
Después se forman grupos de 6 u 8 personas y un observador. El animador de nuevo da la lista de
objetos, y el grupo debera ordenarla. Tendra 20 minutos de tiempo.

Finalmente el animador o animadora presenta el orden correcto de los articulos en funcién de su

utilidad en la luna.

Preguntar a los/las participantes:

1. ¢Ellistado que se decidié en equipo mejoré a los individuales?
2. ¢Qué te ha aportado la discusién en grupo?
3. ¢Como se ha dado?
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Material de trabajo:

Listado Astronauta (alumnos).

Orden
individual

Listado de articulos

1 caja de cerillas

1lata de alimento concentrado

20 metros de cuerda de nylon

30 m2 de seda de paracaidas

1 aparato portdtil de calefaccién

2 pistolas del 45

1 lata de leche en polvo

2 bombonas de oxigeno de 50 |.

1 mapa estelar de las constelaciones lunares
1 bote neumdtico com botellas de co2

1 brdjula magnética

20 litros de dgua

Bengalas de sefiales (arden en el vacio).

1 maletin de primeros auxilios con jeringas para inyecciones

1 receptor y emisor de FM accionado con energia solar.
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ACTIVIDAD 3: Los Aistintos puntos de visto.:

Objetivos:

e Fomentar la colaboracion y la idea de trabajar colaborativamente.
e Desarrollar la capacidad negociadora.

e Observary debatir sobre los mecanismos de competicidn-colaboracion.

Desarrollo del juego:
Losy las participantes se dividen en 4 grupos. El animador o animadora
previamente mezcla las 4 barajas y reparte a cada grupo el mismo

namero de cartas. Se da por escrito a los grupos el conflicto que

deben resolver. «Reunir cada palo en un solo montén».

* La condicion es que la negociacién entre los grupos sélo puede lle-
varse a cabo por medio de una persona que va a negociar los cam-
bios de cada grupo. Esta persona se alternara en cada ronda entre
los miembros de cada grupo. Para llevar a cabo la negociacioén, los

negociadores de cada grupo tendran que reunirse entre si sélo pu-

diendo intercambiar un maximo de 2 cartas en cada ronda de nego-

ciacién, siguiendo el siguiente esquema.

Rondas de negociacion (Tiempo maximo de 2 minutos)

1% Ronda
Negociador (Grupo 1) = Negociador (grupo 4)
Negociador (Grupo 2) = Negociador (grupo 3)
2° Ronda
Negociador (Grupo 1) = Negociador (grupo 2)
Negociador (Grupo 3) = Negociador (grupo 4)
3? Ronda
Negociador (Grupo 1) = Negociador (grupo 3)
Negociador (Grupo 2) = Negociador (grupo 4)

Conviene que los grupos estén separados en el espacio lo mas posible. El animador o docente cam-
biara a la persona que ejerce de negociador en cada grupo en cada ronda de negociacion.

El tiempo maximo estimado de la actividad es de 25 minutos
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Evaluacion

Normalmente suele haber un punto critico al realizar esta actividad; y es el momento en el que a los
negociadores no les interesa las cartas que tienen los otros grupos. En este punto los participantes
pueden optar por dar a los otros grupos las cartas que éstos necesitan aunque les den a cambio
cartas que ellos necesitan. Si no se opta por esta opcion los grupos quedaran entrampados sin poder
reunir las 10 cartas de cada palo. Por el contrario si se entiende que el objetivo de reunir las 10 cartas
de cada palo es un objetivo comun a todos los grupos la negociacién podra avanzar, ya que cada
grupo dara al otro las cartas que éste necesita a cambio de otras que no necesita pero con las que
podra negociar con otro de los grupos para conseguir su objetivo de reunir los palos.

Este ejercicio nos tiene que hacer caer en la cuenta de la importancia de la colaboracién con los
demas como via de solucionar nuestros conflictos. Cuando pensamos en solucionar los conflictos,
tratando de satisfacer sélo nuestros intereses, muchas veces nos vemaos atrapados sin poder alcanzar
una solucién. Por eso es fundamental el darnos cuenta que necesitamos tener en cuenta las necesi-

dades del otro para satisfacer las nuestras.

1. ¢La negociacion ha sido fdcil o dificil? ¥ ¢por qué?

2. ¢Qué haocurrido cuando ho hos interesaban las cartas de la persona con la que estabamos
negociando?

3. ¢Qué opinidn les merece el papel de las personas negociadoras?
¢Qué tipo de comunicacién se ha dado durante la hegociacion?

5. ¢Pensdis que era un juego de en el que el objetivo era colaborar o por el contrario
competir por ver quién hacia antes su palo?

6. <¢Nuestra predisposicién ha sido a competir (ver quién ganaba) o a colaborar (tratar de

ganar todos haciendo todos los palos?
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ACTIVIDAD 4: @ uadros 4e colaboraecion

Objetivos:
. Fomentar la colaboracion.

e  Experimentar las ventajas del trabajo colaborativo, trabajar juntos para lograr un objetivo comun.

Desarrollo del juego:
Previamente el animador o animadora dibujara 5 cuadrados de 20 centimetros en cartulina y recortara
las piezas como se indica en la solucién y los introducira en 5 sobres con los nimeros marcados

segun la siguiente distribucion:

- Sobre 1: piezas a, ¢, h, i.
- Sobre 2: piezas q, q, a, e.
- Sobre 3: pieza j.

- Sobre 4: piezas d, f.

- Sobre 5: piezas b, ¢, f, g.

Se divide a los y las participantes en 5 grupos y a cada grupo se le da un sobre. El animador o
animadora explica las instrucciones del juego. Cada grupo tiene un sobre que contiene piezas para
formar cuadrados. El juego finaliza cuando entre todos hayan formado 5 cuadrados del mismo tamafio.
Durante el juego no se puede hablar, ni comunicarse por gestos ni de ninguna otra forma. No se puede
tomar piezas de otro jugador o jugadora, pero si se puede ceder piezas a otro u otra.

Se pregunta a cada participante:

¢Cémo se sintio?

¢Como se sintié el grupo con el sobre nimero 3?

¢Alguien se dio cuenta de que el sobre nimero 3 sélo contenia una pieza?
¢Cdmo se sintieron al no poder hablar, ni utilizar gestos?

¢Cdmo llegaron a una solucion?

oo s w N

¢Qué sintieron cuando alguien no respetaba las reglas?
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Materiales:

Aungue se pueden formar cuadrados, sélo hay una combinacion que forma 5 cuadrados iguales.

10 cm.

- J

20 cm.

10 cm. 10 cm. 10 cm.
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3. El estilo colaborativo de manejar los conflictos

ACTIVIDAD 1. De Poséaéanes a ntereses

Objetivos:
¢ Diferenciar entre las posiciones de las partes en r

conflicto y los verdaderos intereses que hay detras.

e Comprender como el conocer los verdaderos
intereses puede ayudarnos a encontrar una solucion

buena a nuestro problema.

Procedimiento: e

Se lee la historia que presentamos en el siguiente cuadro y los participantes tienen la tarea de diferen-

ciar entre posiciones e intereses siguiendo el siguiente esquema.

Estudiantes Posicion EES

A favor de abrir la ventana

A favor de cerrar la ventana

Se termina la practica pidiendo a los chavales que a la vista de los resultados, respondan si pueden

ofrecer una solucién integradora.

Historia

Dos estudiantes en una biblioteca discutian por si abrir o cerrar una ventana que habia junto a
las mesas donde consultaban varios libros. El bibliotecario que escucho el jaleo, les pregunté
por el motivo de sus peticiones. El estudiante que queria que la ventana permaneciera abierta

dijo que necesitaba aire fresco, ya que si no se viciaba el ambiente en seguida; el que queria

cerrarla sin embargo decia que no soportaba la corriente de aire que se formaba, y que ademas,

hacia volar los papeles que tenia en su mesa.
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ACTIVIDAD 2: In-tegr‘anola ntereses

Objetivo:

Identificar posiciones e intereses en el conflicto.

Desarrollo de la actividad:
1) En los siguientes ejemplos Identifica:

e Las posiciones
e Losinteresesy necesidades

e Lasolucion integradora

INTERESES / SOLUCION
NECESIDADES INTEGRADORA

SITUACION POSICIONES

Los viernes por la noche, Luis siem-

pre quiere salir para ir al cine porque
quiere ver una pelicula. En cambio su
pareja suele estar cansada y prefiere

guedarse en casa.

A Aitor le gusta oir musica con volumen
alto, pero su compariero de piso nece-
sita que haya silencio para estudiar
para un examen. Por eso se encuen-
tran los dos discutiendo delante de la
minicadena del salén uno subiendo el

volumen y el otro bajandolo.

La suegra de Maria esta convaleciente
de una enfermedad. Su esposo quiere
gue ésta deje su trabajo para cuidarla.
El le pide esto a Maria porque quiere
gue la anciana esté acompafiada y cui-
dada. La esposa se niega ya que de-
sea seguir trabajando como hasta aho-

ra.

Una pareja discute con frecuencia los
domingos porque el quiere comer en
casa porque asi se puede echar la sies-
ta, y ella quiere comer fuera para no co-

cinar.
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ACTIVIDAD 3: Zntegrondo intereses, «<fo fol+to Ae comu-

néeaeion7.

Objetivos:

e Descubrir que nuestras posturas chocan sin posibilidad de solucién porque hemos hecho
alguna deduccion irreal, causada por una falta de intercambio de informacion.
e Mostrar como la falta de didlogo se traduce en falta de retroalimentacion y ello anula cualquier

comunicacion.

Procedimiento:
Se elige a dos participantes que se sientan a ambos lados de una mesa en cuyo centro hay una
naranja. En la misma mesa, a cada lado hay un folio y una pistola de juguete (ésta Gltima opcional). El

texto de ambos folios varia.

Se les pide a los participantes que den la vuelta al folio y que lo lean. Se observa el comportamiento
de los participantes, y que generalmente, consiste en hacerse con la naranja lo antes posible, ya que
habran malentendido que el otro necesita lo mismo y que se va a entrar en conflicto, lo que acelera la
actuacioén y provoca la lucha o una solucion incompleta. Lo mas normal es que de una u otra manera
uno de los participantes coja la pistola para hacerse con la naranja, lo que simboliza la via violenta y

competitiva de resolver los conflictos.
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Participante 1

La zona en la que vives ha sido contaminada con un agente
bioguimico letal. Tu ser mds querido ha sido contagiado,
como muchos otros habitantes. El antidoto es el «zumo en-
tero» de una naranja. El problema es que sélo queda una
naranja en todo el territorio, actda en consecuencia.

Participante 2

La zona en la que vives ha sido contaminada con un agente
bioguimico letal. Tu ser mds querido ha sido contagiado,
como muchos otros habitantes. El antidoto es «la piel ente-
ra» de una naranja. El problema es que sélo queda una na-
ranja en todo el territorio, actla en consecuencia.
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ACTIVIDAD 4: Prac¢cecandeo soluciones

Objetivo:
Comprender la importancia de conocer los verdaderos motivos (intereses y necesidades) ocultos bajo

las posiciones iniciales. En ello descansa la eleccién de la solucion.

Procedimiento:
Tras escuchar la historia del conflicto entre los paises del Norte y los del Sur, los alumnos deben
presentar una propuesta de solucion, tras haber identificado cuales son las posiciones y los intereses

de cada pais.

PAISES DEL NORTE
HISTORIA

Hasta 1960 las montafias medias
pertenecian a los paises del Norte,
pero ante la amenaza que suponia
para los del Sur, la posibilidad de
que se instalase un ejército enemigo
en sus cumbres, el presidente del

Montafas
Bajas

Montafias

Sur decidio apropidrselas y colocar
Medias

un contingente de su ejército. Para
los paises del Norte este ejército
no es una amenaza por la defensa
natural de las montafias bajas, pero
si es un deshonor. Ahora quieren
PAISES DEL Ilegar' a una solucién

SUR

Propuestade
soluciones Inte-
gradas

- Intereses/
Posiciones

Necesidades
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IZ. Nosotros y Los confhictos

[ %
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4. ¢;Como nos relacionamos con los demas? «La
Asertividad.

ACTIVIDAD 1: Reconocer respues—tas aser€tdves, (nhibitas

o 0.6)"651:4/05

Objetivo:
Reconocer los tres tipos de respuestas que las personas podemos tener ante las distintas situaciones

que se nos presentan en la vida: Respuestas asertivas, inhibidas o agresivas.

Desarrollo:
En la columna de laizquierda se pueden ver diferentes situaciones en las que se relacionan personas,
y en la columna del centro una respuesta de cada una de ellas. Anota a la derecha si la respuesta es

agresiva, inhibida o asertiva. Al acabar, comprueba si has respondido bien con la hoja de soluciones.

Asertiva,

Situacion inhibida

Respuesta

La empleada del hogar que trabaja en tu casa
tuvo que ir al medico el dia anterior, por lo que se
guedaron diversas tareas sin hacer. Esperas
gue llegue una visita a casa dentro de un rato y
le dices:

Un joven empieza a limpiarte el limpiaparabrisas
sin pedirte permiso. Te molesta, entre otras co-
sas porque acabas de lavar el coche. Le dices

titubeando:

Una amiga te pide prestado el coche para ir de
compras. No te agrada la idea de dejarselo y le

respondes:

Tu jefe ha cambiado uno de tus clientes a otro
compafiero sin darte ninguna explicacion. Le

preguntas amablemente:

Una buena amiga te dice que estad muy enfada
con otra amiga comun. Tu no deseas intervenir

en ello y le dices:

Tu vecino suele tener la radio puesta hasta al-
tas horas de la noche, y no te deja dormir. Le
has avisado varias veces pero no te hace mu-

cho caso. Piensas:

agresiva

Limpia todo esto rapido.
¢ Qué va a imaginarse mi vi-

sita si ve este desastre?

Procura no dejarlo demasia-

do sucio

Me sabe muy mal negartelo
pero no me gusta dejar mi

coche.

¢Me puede decir por qué ha

cambiado a este cliente?

No me interesan vuestros

problemas.

Es mejor que me aguante y
no le diga nada porque po-

dria enfadarse.
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Una amiga te pide que te quedes con su hija
pequefia el sabado por la noche porque se va
al cine. A ti te viene mal el sdbado porque tienes

invitados para cenar. Le dices:

Estas cenando en casa de unos familiares y la
anfitriona se empefia en que repitas otro plato,

pero tu ya no deseas comer mas.

Un compariero acaba de hacerte una critica que

no te parece justificada.

Un cliente acaba de decirte enfadado, que el
producto que adquirié la semana pasada esta

estropeado. Le respondes:

Tu jefe tiene la costumbre de revisar los traba-

jos que le entregas. Le dices muy serio:

Un compafiero de trabajo ha vuelto a interrum-
pirte, una vez mas, mientras estas atendiendo
a un cliente, para pedirte algo por lo que hubiera

podido esperar.

El director te ha llamado para felicitarte por un
trabajo bastante costoso que has hecho. Le

respondes:

Estas en la cola de un cine. Alguien se pone

delante e intenta colarse.

Tu mejor amigo te pide prestado tu ordenador
portatil, una vez mas. No te apetece dejarlo vy,

ademas puedes necesitarlo ti. Le dices:

Tu amiga te pide que le acompafies a ver a una
amiga comin. Hoy no te viene bien porque tie-

nes trabajo.

Un amigo te pide que le acompafies a casa para
ensefiarte su nuevo ordenador. Tienes prisa

porque tu familia te espera para salir.

Por supuesto. Estaré encan-

tada de que la dejes conmi-

go.

Te lo agradezco, pero ya no

guiero mas.

Yo no lo veo asi; pero te agra-
dezco que me digas lo que

piensas.

Seguro que lo estas usando

mal o le has dado algun gol-

pe.

¢No se fia de mi? He dedica-
do mucho tiempo y atencién

a ese trabajo.

No le dices nada. Le respon-
des amablemente. Temes
gue si no lo haces asi se

enfade contigo.

Tiene bastantes fallos. No ha
qguedado tan bien como yo

queria.

iPero, ¢qué se ha creido us-
ted?, caradura! ¢{Acaso nos
toma por tontos? O sale aho-

ra mismo o...

Bueno, veras... En fin, su-
pongo que lo debes necesi-
tar de verdad, sino no me lo
pedirias...Esta bien, pasa a

recogerlo

Hoy no me viene bien porque
tengo trabajo pendiente. Si

quieres te acompafio otro dia.

Me gustaria acompafiarte y
ver tu ordenador, pero me
esperan en casa. ¢Quieres
que quedemos mafiana

después de clase?
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ACTIVIDAD 2; Pedir a Los demis un combio e compor-

tomciento

Desarrollo:
Se trata de representar situaciones en las que cada patrticipante pide un cambio de comportamiento a

otra persona.
Situaciones para escenificar las peticiones de cambio de conducta

Tu pareja no suele colaborar en las tareas del hogar. Ayer se comprometio a

fregar los platos pero llegas a casa por la noche y aun no lo ha hecho.

Una amiga te pide prestados libros que tarda demasiado en devolverte, aunque

le hagas saber que los necesitas.

Un compariero del colegio suele hacerse el remolon a la hora de hacer los traba-
jos por parejas, y como consecuencia, a ti te toca ir agobiado para que no os

caiga la bronca a los dos.

Tu compariero de piso ha vuelto a dejar quemar el cazo de calentar leche que

después nunca friega.

Tu pareja ha dejado, una vez mas, mermelada derramada sobre el banco de la

cocina.

Un amigo con el que sales frecuentemente te irrumpe constantemente cuando

hablas.

Tu pareja bebe mas de lo que querrias y, con frecuencia, se pone euforico, imper-

tinente o agresivo cuando salis a cenar con otras parejas.

Tu mejor amigo te critica a menudo delante de otras personas que acabdis de

conocer.
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¢Como hacer la peticion?

1. Tengo un problema cuando ta haces / con que tu hagas...

Hacer una breve descripcion del comportamiento que quieres pedirle que cambie. Se concreto.
Evita generalizaciones, leerle el pensamiento o condenarle antes de haberle escuchado.

2. Explicarle lo que nos perjudica su comportamiento

3. Describir cé6mo nos hace sentirnos eso:

4. Decirle c6mo nos gustaria que se comportase: Sefalar las consecuencias
positivas que tendra para los dos, que acepte lo que le propones; por ejemplo Asi evitariamos

discusiones y los dos hos sentiriamos mejor.

Ejemplo:

7 Tengo un problema con que td hagas ruido mientras duermo.

8. Yaque me despiertoy después tardo mucho en dormirme.

9. Esto hace que Me ponga nervioso, y luego no rinda al dia siguiente.

10. Me gustaria que por favor guardaras silencio cuando me voy a dormir.
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ACTIVIDAD 3: ¢ aomo me ven Los gue me guieren bien?

Objetivos:

Aumentar el nivel de autoestima.

Desarrollo:

Pide a varias personas proximas, que sabes que te aprecian y con las que tienes confianza, que te
digan qué cosas les gustan de ti. Anota sus respuestas en una hoja y afiade algunos rasgos positivos

gue, en tu opinién, también tienes y que no habian destacado ellos.
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ACTIVIDAD 4; Acostdmbrate a penser y hablor Scempre

bien Le ¢ mismo

Objetivo:

Conocer nuestros aspectos positivos y aprender a valorarnos.

Desarrollo:

Se trata de habituarte a pensar y hablar acerca de ti en formas que fomenten tu autoestima: con
respeto, aceptacion y actitud positiva. Puedes pedir a alguna persona de confianza que te ayude a
conseguirlo, llamandote la atencién cuando no lo hagas, con expresiones del tipo: jEs que soy un

idiota!
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ACTIVIDAD 5; Conocece como andas 4e autoestime

Objetivo:

Valorar nuestro nivel de autoestima. Nuestro proposito al incluir este test, no es tanto el obtener un
diagnéstico definitivo sobre nuestro nivel de autoestima, ya que para ésto deberiamos basarnos, por
supuesto, en algo mas que un cuestionario. Sin embargo entendemos que es un buen ejercicio de
buceo dentro de uno mismo y reflexién a cerca de cual es nuestro nivel de autoestima, y como afecta

éste en nuestras relaciones con los demas.

Desarrollo de la actividad:
La actividad consiste en un test de autoevaluacion para que los jévenes puedan medir su nivel de
autoestima. Se debera responder y corregir individualmente una vez finalizado.

Las respuestas del test deberan valorar siguiendo los criterios que se explican a continuacion.

Valoracion de respuestas del test

0-10 Baja.

10-15 Media- Baja.
15-16 Media.
16-22 Media alta.
22-25 Alta.

La maxima puntuacion que una persona podria alcanzar seria de 25 puntos y la minima de 0 puntos.
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Puntida (1 pto.)

Puntdan con 1 punto las siguientes respuestas:

Puntida (1 pto.)

Puntda (1 pto.)

Pregunta : Pregunta : Pregunta :

n® ::»:sh:ondido: ::»:sh:ondido: n® f-:a:;mdido:
1 No me describe 12 No me describe 23 No me describe
2 No me describe 13 No me describe 24 Me describe

3 No me describe 14 Me describe 25 No me describe
4 Me describe 15 No me describe

5 Me describe 16 No me describe

6 No me describe 17 No me describe

7 No me describe 18 No me describe

8 Me describe 19 Me describe

9 No me describe 20 Me describe

10 Me describe 21 No me describe

1 No me describe 22 No me describe
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Cuestionario: De las frases que van a continuacion, algunas describen probablemente situaciones o

estados que te ocurren con frecuencia, otras, por el contrario situaciones que nada tienen que ver

contigo. Sefiala a continuacion cuales de ellas «te describen a ti « con una cierta aproximacion, y

cuales «no tienen nada que ver contigo». Contesta a todas las preguntas, y, hazlo con cierta rapidez.

Me describe

Afirmacion aproximada-
mente

(=Y

. Mds de una vez he deseado ser otra persona.

Nada tiene
que ver conmi-
go o muy
poco.

. Me cuesta mucho hablar ante un grupo.

. Hay muchas cosas en mi mismo que cambiaria si pudiera.

. Tomar decisiones no es algo que me cueste.

. Conmigo se divierte uno mucho.

. En casa me enfado a menudo.

. Me cuesta mucho acostumbrarme a algo nuevo.

. Soy una persona popular entre la gente de mi edad.

O 00 N o0 O » W N

. Mi familia espera demasiado de mi.

10. En casa se respetan bastante mis sentimientos.

11. Suelo ceder con bastante facilidad.

12. No es nada fdcil ser yo.

13. En mi vida todo estd muy embarullado.

14. La gente suele secundar mis ideas.

15 No tengo muy buena opinioh de mi mismo.

16. Hay muchas ocasiones en las que me gustaria dejar mi
casa.

17. A menudo me siento harto del trabajo que realizo.

18. Soy mds feo que el comiin de los mortales.

19. Si tengo algo que decir, nhormalmente lo digo.

20. Mi familia me comprende.

21. Casi todo el mundo que conozco cae mejor que yo a los
demds.

22. Me siento presionado por mi familia.

23. Cuando hago algo, frecuentemente me desanimo.

24. Las cosas no suelen preocuparme mucho.

25. No soy una persona muy de fiar.
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5 Las emociones Y los conflictos

ACTIVIDAD 1: é Qué pensemientos me hocen enfadar?

Objetivos:

Identificar que pensamientos nuestros nos conducen ala Ira.

Desarrollo de la actividad:

Piensa en una situacion en la que hayas tenido una

explosion de ira con alguna persona, en casa, en el Colegio,
etfc.

¢Cudl fue la situacion ante la que te enfadaste tanto?
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ACTIVIDAD 2; €£ detective Ae mi miSmo

Objetivo:

Reconocer la forma en que pensamos, la emocién que tenemos y la conducta que lo acomparia.

Desarrollo de la actividad:

Este es un trabajo individual de «buceo» dentro de si mismo. El docente dara la siguiente consigna:

a). Completa la guia de trabajo; imaginando que te ocurren las situaciones que
se presentan a continuacion, debes:

Reconocer y escribir qué piensas en cada situacion (qué te dices a ti mismo),
qué sientes (presta atencién a tus sensaciones corporales y reconoce la emo-

cion, eligiéndola de la siguiente lista) y qué haces (el comportamiento).

DOLOR
TRISTEZA
MIEDO
ENFADO
CELOS
VERGUENZA

b). Imaginar y escribir un pensamiento diferente debajo del titulo «puedo pen-

sar».
Descubrir cuales son las emociones y el comportamiento que acompaiian al nuevo

pensamiento y cuales son las diferencias con las anteriores (estoy pensando).
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Situaciones:

1. *Ejemplo- Un grupo de chavales se burla de mi delante de las chicas de clase porque me

han rapado el pelo por los piojos.

a)

Estoy pensando: iSoy muy ridiculo!

Verglienza 'y miedo de que ahora en clase todos se empiecen a

Estoy sintiendo: reir de mf.

Estoy haciendo: Les gritoy le pego a uno de ellos.

b)
Puedo pensar de manera «Me quieren hacer quedar mal delante de las chicas porque soy
diferente un ligény siempre hablo con las mds guapas.»

Estoy sintiendo: Muy poco enfado.

Estoy haciendo: Me rio y les sigo la gracia.

2- Mi mejor amiga/o se sienta con otra compafiera en el autobis de vuelta a casa.

a)

Estoy pensando:
Estoy sintiendo:

Estoy haciendo:

b)
Puedo pensar de manera

diferente

Estoy sintiendo:

Estoy haciendo:
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3- Mi hermano pequefio ha roto mi videoconsola nueva.

a)

Estoy pensando:

Estoy sintiendo:

Estoy haciendo:

b)
Puedo pensar de manera

diferente

Estoy sintiendo:

Estoy haciendo:

4- La profesora me acaba de poner una mala nota por no hacer los ejercicios de

matemdticas y ademds me castiga sin salir al recreo.
a)
Estoy pensando:
Estoy sintiendo:
Estoy haciendo:

b)

Puedo pensar de manera

diferente

Estoy sintiendo:

Estoy haciendo:
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5- El entrenador del equipo de fitbol del barrio no me saca casi nunca a jugar.

a)

Estoy pensando:

Estoy sintiendo:

Estoy haciendo:

b)
Puedo pensar de manera

diferente

Estoy sintiendo:

Estoy haciendo:

6-Mi compafiero/a de clase se ha quedado con mi boligrafo y no me lo devuelve.

a)

Estoy pensando:
Estoy sintiendo:

Estoy haciendo:

b)
Puedo pensar de manera

diferente

Estoy sintiendo:

Estoy haciendo:
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7- El profesor me echa de clase porque cree que estoy copiando en un examen cuando no

es verdad.

a)

Estoy pensando:

Estoy sintiendo:

Estoy haciendo:
b)

Puedo pensar de manera

diferente

Estoy sintiendo:

Estoy haciendo:
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ACTIVIDAD 3 €f Aetective de mi misme (2)

Objetivo:
Identificar qué manera de pensar nos conduce a la IRA para poder corregirla.
Desarrollo de la actividad:

Piensa en una situacion en la que el no haber controlado tu IRA te haya llevado a comportarte de
manera agresiva con os demas (gritando, pegando...)

Describe la situacion

¢De qué otra manera podrias haber pensado para no haberte sentido asi de

mal o haberte sentido algo mejor en esa situacion?

165



Asier Garcia Real

166



aomo afronter Los confhietos

ACTIVIDAD 4: €jereieio de relojpeion musculor, Entranto

en contocto con nuestro auerpa:

Objetivo:

Este ejercicio tiene dos utilidades distintas. Por un lado como una de las vias para manejar nuestras
emociones, atendiendo al componente fisiolégico de la emocién. Pero por otro lado nos ayuda a ser
mas conscientes de nuestras emociones, ya que nos ayuda a darnos cuenta de como ante situacio-
nes de tension tendemos a tensar los diferentes misculos del cuerpo de manera semiconsciente,

como pueden ser los hombros, las mandibulas etc.

Desarrollo de la actividad:
Pedir a los chicos y chicas que se sienten lo mas comodamente posible cerrando los ojos. A parir de

ese momento guiaremos la experiencia del grupo como se indica en la actividad.

Para recordar los grupos de la parte del cuerpo que vamos a relajar es Util acordarse de la siguiente

frase.

6rupo M: Manos y brazos
Manos:
-Cierra los pufios apretando, notando la tension (3 seg.)

-Abre los pufios, despacio relajandolos, suavemente, notando su descanso. (20 seg.).

Brazos:

-Dobla los codos manteniendo tensién pocos segundos.

-Baja los brazos lentamente, hasta dejarlos ligeramente apoyados, notando como descansany se
relajan.

-Estira los brazos hacia delante manteniéndolos en tension.

-Baja los brazos de nuevo, lenta y suavemente.

-Conceéntrate en el brazo y en la mano, relajando todos los musculos desde los hombros hasta los
dedos.
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6rupo N: Nuca y Hombros
Nuca:
-Dejar caer la cabeza hacia delante, hasta que la barbilla toque el pecho, notando tension.

-Elimina tensién, volviendo la cabeza al centro y dejandola descansar.

Hombros:
-Sube los hombros hacia arriba como si fuesen a tocar las orejas. Siente la tension.
-Ahora deja caer los hombros suavemente, para que bajen a su posicién hasta que reposen y

descansen cémodamente, los hombros tienen que quedar flojos y blandos.

6rupo O: Ojos, cejas, frente

Ojos:
-Aprieta los ojos, notando la tension.
-Ahora relajalos, lentamente sin abrirlos, dejando que los parpados descansen cémodamente,

gue caigan pesadamente.

Cejasy frente:
-Sube las cejas lo maximo que puedas sintiendo tensién.
-Deja que las cejas caigan, que vuelvan a su posicién normal, notando como la frente queda

lisa, relajada, descansando comodamente.
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Grupo C: Cuello y boca

Cuello:

-Echa la cabeza hacia atras notando tensién en los musculos.

-Vuelve la cabeza al centro dejando que repose, que descanse.

-Gira la cabeza hacia la derecha notando tension.

-Vuelve la cabeza al centro, reposando tranquilamente.

-Gira ahora hacia la izquierda, sintiendo de nuevo tensién en el cuello.

-Otra vez vuelve la cabeza al centro, relajando todo lo posible los musculos, buscando la posicion

que te resulte mas comoda para la cabeza, dejando los musculos sueltos y relajados.

Boca:

-Aprieta los labios con fuerza, de manera que las mejillas también estén tensas y rigidas.

-Deja que los labios caigan, que queden ligeramente entreabiertos, que las mejillas descansen
comodamente.

-Aprieta los dientes con fuerza, notando la tensién en las mandibulas.

-Suelta los dientes, y abre la boca suavemente notando como las mandibulas se van relajando.
-Aprieta la lengua contra el paladar notando la tensién hasta el fondo de la boca.

-Deja caer la lengua, que descanse en la boca, deja la lengua suelta mas relajada.

Grupo T: Tronco y Pecho

Tronco:

-Echa hacia atras los hombros, arqueando la espalda, como si fueran a juntarse por detras y nota
la tension.

-Vuelve a la posicion normal, dejando que los hombros reposen y descansen comodamente, notando

como los musculos estan relajados.

Pecho:
-Coge aire profundamente, lentamente. Sostén la respiracion y nota la tensién en el pecho.
-Echa el aire lentamente, muy despacio y ve sintiendo como se extiende la relajacion, como vas

sintiendo alivio al salir el aire.
Estémago:

-Pon duro el estomago, notando la tensiéon en los musculos.

-Relaja el estémago, deja sueltos los misculos que queden flojos y relajados.
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Grupo P: Piernas y Caderas

Piernas:

-Estira las piernas hacia delante, con las puntas de los pies hacia la cara, y nota la tensién en las
piernas y en las caderas.

-Deja que las piernas caigan lentamente, soltando la tensién y notando como las piernas descan-
san mas segln estan mas relajadas.

-Estira las piernas hacia delante, tratando de llevarlas lo mas lejos posible. Mantén la tensién un
poquito.

-Deja que las piernas caigan lentamente, buscando la posicién que te resulte mas cémoda. Deja
que los musculos queden flojos, sueltos, mas relajados. Nota una agradable pesadez que acom-

pafa a la relajacion.
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ACTIVIDAD 5: Aprendo o expresar mis emociones con el

Lenguaje Yo

Objetivo:

Aprender a expresar nuestras emociones con el lenguaje yo.

Procedimiento:
El monitor o docente dara la siguiente consigna:
Vamos a escribir debajo del titulo «Lenguaje tu» qué le diriamos sobre lo que sentimos a las personas

de los ejemplos siguientes (debajo del lenguaje yo no vamos a escribir nada por ahora).

*E jemplo: Tu mejor amigo/a le cont6 a la profesora algo que dijiste sobre ella en un momento de gran
enfado y de lo que luego te arrepentiste. La profesora te lleva aparte y te dice que se siente muy triste
por haberse enterado de lo que pienso sobre ella.

-¢Qué le dices a tu amigo sobre lo que sientes con respecto a el?-

Escribe la respuesta debajo de la columna de Lenguaje tu.

Lenguaje td

Lenguaje yo Expresa tus sentimientos:

iNo eres mds mi amigo/amigaliLa

proxima vez no te cuento nadal

*2do. Ejemplo: Un amigo/a quedo e contigo para ir al cine, le has esperado méas de media horay no
ha aparecido, te has quedado sin ver la pelicula y luego te has enterado de que se le habia olvidado.

-¢Qué le dices sobre tus sentimientos?-

Escribe la respuesta debajo de la columna del lenguaje ta.

Lenguaje td

Lenguaje yo Expresa tus sentimientos:

iNunca crei que ibas ha hacer estol

iMe senti como un estdpido!
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(1) La directora de tu colegio te pidié que lleves un sobre muy importante a una profesora. En el camino
te distraes mirando un partido de fatbol y cuando te acuerdas el sobre ha desaparecido. La directora
es famosa por sus terribles enfados ante los descuidos. Debes ir a darle una explicacion.

-¢Qué le dices sobre como te sientes?-

Escribe la respuesta debajo de la columna del lenguaje ta.

Lenguaje td

Lenguaje yo

Expresa tus sentimientos:

(2) El perro que criaste desde cachorro tuvo un accidente y quieres ir a cuidarlo pero no puedes, pues
tienes que esperar a que terminen las clases. En una distraccion de la portera te vas tu casa y al dia
siguiente te encuentras con que no te dejan entrar si no vas con tu madre ha hablar a direccién.

-¢Qué le dices a tu madre sobre tus sentimientos?-

Escribe la respuesta debajo de la columna del lenguaje ta.

Lenguaje td

Lenguaje yo Expresa tus sentimientos:

(3) Hace muchisimo tiempo que querias tener una bicicleta; Después de ahorrar el dinero necesario
pudiste comprar un ndmero de rifa. Este resulté premiado y cuando vas a buscar tu premio un alumno/
a de otro afio mas mayor que tu te dice que le robaste el nimero, que la bicicleta la gana él.

-¢Qué le dices sobre tus sentimientos?-

Escribe la respuesta debajo de la columna del lenguaje ta.

Lenguaje td

Lenguaje yo Expresa tus sentimientos:
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(4) Estés en un nuevo colegio y te costdé mucho hacerte nuevos amigos/as. El primero/a que se hizo
amigo/a tuyay que te ayudo a entrar al grupo y a que te aceptaran se muda a otro barrio y se cambia
de escuela, y te enteras por otro compafiero, quizas no le veas mas pues se va muy lejos.

-¢Qué le dices sobre lo que sientes?-

Escribe la respuesta debajo de la columna del lenguaje ta.

Lenguaje td

Lenguaje yo Expresa tus sentimientos:

173



Asier Garcia Real

-Ahora se deben de dar las siguientes pautas-

1- Leer las respuestas que hemos dado y reflexionar.
¢ Quiénes habéis escrito mucho sobre lo que hariais con el otro? Hablar de ésta Ultima manera lo
llamamos «lenguaje ti.» ¢ Qué ocurre cuando en un conflicto el o los otros empiezan a decir cosas

sobre nosotros que no nos gustan, como insultos por ejemplo?

Cuando en un conflicto se habla sobre el otro o sobre lo que se haria con el otro, el conflicto va cada
vez amas; ya que ante lo que cada uno siente como un ataque el otro se defiende y para defenderse

vuelve a atacar y es asi como se puede llegar a la violencia.

Se explicard que para evitar el ataque y la defensa hay una manera de hablar de los sentimientos que
vamos a aprender. Este lenguaje se llama «lenguaje yo» y consiste en hablar sobre lo que cada uno
siente en primera persona. Sentimientos como: miedo, tristeza, dolor, enfado, celos, vergiienza,
alegria, amor. Recordar que hay materiales para presentaciones de los contenidos en las aulas en

www.bitarbask.org

Nombre:

Cuando:

Yo siento:
Necesito o quiero:

2- Diga a sus alumnos:

En cada ejemplo en los que te expresaste con el lenguaje «tu», debajo del titulo lenguaje «yo» vas a
expresar tus sentimientos de acuerdo con la férmula correspondiente eligiéndolas de las lista de
emociones primarias (miedo, dolor, pena, tristeza, enfado, celos, verglienza, alegria, amor) y comparando
gué hay de diferentes entre los dos lenguajes y reconociendo qué sentimos en el cuerpo al leer cada
uno de ellos. Ayudar a los jovenes con los dos primeros ejemplos, hasta que afiancen un poco la
utilizacion del lenguaje yo. También se puede ir completando el ejercicio en grupo, y compartiendo las

respuestas con la clase.
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Lista de emociones primarias
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ACTIVIDAD 6: Yo y €£ Lenguaje Yo

Objetivo:

Aprender a expresarnos a traves del lenguaje yo.

Desarrollo de la actividad:
Pensar en una situacién de ira en un conflicto que hayamos tenido en la que hallamos manejado la ira
negativamente, y tratar de reproducir lo que le diriamos a la persona en la misma situacion utilizando

ellenguaje YO

Nombre:

Cuando:

Yo siento:
Necesito o quiero:
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IIZI. Para coleborar Aay gue negoeior
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6 . Negociando nuestros conflictos

ACTIVIDAD: vegoeiadores Internecionales

Objetivo:

Desarrollar cada una de las fases de la negociacion para alcanzar una solucién de manera colaborativa.

Procedimiento:

Se divide a los alumnos en grupos, en los que habra dos egipcios, dos israelies y un observador.
Tras escuchar la historia los alumnos deben proponer una propuesta de solucién a través de las
diferentes fases de la negociacién. El observador cuidara que se realice cada una de las fases
correctamente y que se cumplan las normas, tras cada fase nos hara un pequefio resumen de lo
ocurrido, y se contrastara con cada una de las fases del proceso de la negociacion.

Ademas el profesor podra realizar una serie de preguntas al observador para conocer el proceso de

negociacion que cada grupo esté llevando a cabo, resaltando de nuevo las pautas a seguir.
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llas varios siglos atrds, en la época de los faraones.

Para Egipto fue todo un orgullo conseguir la peninsu-

la. Israel no estaba dispuesto a tener la frontera conl

Egipto tan cerca de sus tierras, ya que eso suponia

tener al ejército egipcio muy cerca de su frontera.

Entonces en la guerra de los Siete Dias, en 1967 Is-

rael decidié ocupar la peninsula del Sinai. Egipto e

Israel como consecuencia entraron en guerra. Israel

se hegaba a devolver la peninsula del Sinai a los egip-

cios. Egipto cada vez estaba mds dispuesto a lanzar un ataque militar, pero Israel
era consciente de su superioridad militar asi que seguia sin ceder ningdn territo-
rio a Egipto.

Los ataques de Egipto pillaron por sorpresa a los israelies, que respondieron con

un fuerte contraataque meses después. En este conflicto murieron 15000 perso-

nas.

Finalmente ambas partes siguieron una resolucion de la ONU que pedia el inmediato
alto el fuego. En Camp David en 1978 cuando ambas partes en conflicto se
reunieron sus posiciones estaban completamente enfrentadas, Egipto insistia en
que cada centimetro del Sinai debia ser devuelto a la soberania egipcia, e Israel
insistia en quedarse con el Sinai, sin embargo llegaron a un acuerdo de paz entre

los dos paises.
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Fases de la negociacion:

1.

a)
b)
c)

2.

a)
b)
c)
d)

3.

a)
b)

4.

a)
b)

c)
d)

NORMAS
No interrumpir, respetar los turnos de palabra.

No hacer ataques personales, ni acusaciones.

Antes de hablar escuchar como lo ve la otra persona.
PERSONAS

Segun tu, ¢ Qué dirias que ha pasado?

Definir cada uno el problema los mas claramente posible.
Ponerse en el lugar del otro.

No culparle del problema.

INTERESES

Descubrir los intereses del otro, ¢ por qué? Y ¢ para qué?
Aclarar mis intereses y hablar de ellos.

OPCIONES

Ponerse junto a la otra persona y no frente a ella.
Inventar opciones sin juzgarlas.(el observador debera ir apuntando las opciones que vayan
surgiendo)

Seleccionar las mejores y tratar de mejorarlas.

Decidir buscando un beneficio mutuo.

Preguntas del profesor:

1.
2.

© © N o O AW

¢ Os habéis molestado en prestar la suficiente atencidn a la parte contraria?

¢ Habéis definido el problema tan claro, como para que la otra parte lo entienda sin
dificultad?

¢ En algiin momento habéis culpado al otro del problema?

¢ Habéis sido capaces de descubrir los intereses de la otra parte? ¢ CoOmo?

¢, Se han explicado de manera clara los propios intereses?

¢ Habéis inventado muchas opciones?

¢Las opciones que habéis inventado las habéis juzgado?

¢ Habéis mejorado las opciones que habiais elegido?

¢ Elacuerdo al que habéis llegado beneficia a ambas partes?

10. ¢ Se han cumplido las normas establecidas durante toda la negociacién?

Solucién:

La peninsula del Sinai seria devuelta por completo a la soberania egipcia, mientras Egipto retiraria

su ejército de la frontera, asi Israel tendria garantizada su seguridad nacional. La bandera egipcia

ondearia por toda la peninsula pero sus tanques nunca estarian cerca de Israel.
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Egipto:

La peninsula del sinal habia pertenecido a griegos, romanos

y distintas civilizaciones. Egipto empleo muchisimos recur-
sos para poder hacerse con la peninsula del Sinai. Tras con-
seguir el Sinai, en la época de los faraones, ya podian sen-
tirse orgullosos de su soberania. Para protegerla mandaron
al ejército a custodiar la frontera.

Para Egipto la invasién de Israel era algo inadmisible, les
heria profundamente en el orgullo. Asi que no estaban dis-
puestos a dejar que Israel se quedase con ningln territorio
de la peninsula del Sinai. Cada centimetro de la peninsula

les pertenecia desde hacia siglos.

Israel:

No estaba dispuesta a tener la frontera de Egipto tan cer-
ca de sus tierras y ademds verse tan inseguros teniendo al
ejército tan cerca.

Invadieron la peninsula del Sinai con el fin de acabar con la
inseguridad de su pais al tener al ejército egipcio tan cer-
ca, en la frontera.

Israel se negaba por completo a devolver la peninsula por-

que asi se sentian seguros, y tenian su pais protegido
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1. ¢Qué es un conflicto?

ACTIVIDAD 2: LA VERDADERA HISTORIADE....

Historia ampliada

Hace seis meses Veronica salia del instituto de belleza en el que trabaja, cuando a su mejor
amiga la atropell6 una moto. Sandra lo vio todo y la sangre la impresiono tanto que no pudo
ayudarla, quedo paralizada. Desde entonces cree que no valdra para doctora y por eso ha
decidido no presentarse a la prueba de acceso a la universidad para mayores de 25 afios. Ahora
tiene una depresién y los amigos del barrio ya no van a visitarla porque, cuando les ve ain se

acuerda mas de su mejor amiga. Ha vendido su moto.

Otra manera de trabajar las percepciones consiste en narrar algin cuento en boca de otro de sus
protagonistas, como por ejemplo la popular version de caperucita roja contada por el lobo. Acto seguido
en grupo se reconstruye la historia de blanca nieves y los siete enanitos, los 3 cerditos y el lobo,

pulgarcito, la cenicienta...

ACTIVIDAD 3: LOS DISTINTOS PUNTOS DE VISTA
Observar que nuestro ojo no funciona como una camara, sino como un sistema de bisqueday
tratamiento activo de informacion que CONSTRUYE Y RECONSTRUYE la realidad.
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2. ¢Como nos comportamos en los conflictos?

ACTIVIDAD 2: VIAJE A LA LUNA

2 bombonas de oxigeno de 50 I.
20 litros de agua

1 mapa estelar de las constelaciones
lunares

1 lata de alimento concentrado

1 receptor y emisor de FM accionado con
energia solar.

20 metros de cuerda de nylon

1 maletin de primeros auxilios con jeringas
para inyecciones

30 m2 de seda de paracaidas

1 bote neumatico com botellas de co2

Bengalas de sefiales (arden en el vacio).

2 pistolas del 45

1 lata de leche en polvo

1 aparato portatil de calefaccién
1 brdjula magnética

1 caja de cerillas

ACTIVIDAD 4: CUADROS DE COLABORACION

No hay aire en la luna

No se puede vivir sin agua

Necesario para orientarse

Se puede vivir algun tiempo sin comida

Necesario para comunicar con la nave

Para ayudarse en terreno irregular

Botiquin puede ser necesario las
inyecciones son inutiles.

Protegerse del sol, acarrear

Para llevar cosas o protegerse y las
botellas para propulsion

Utiles a muy corta distancia

Utiles para propulsion

Necesita agua

La cara iluminada esta caliente

No hay el campo magnético terrestre

No hay oxigeno

Aungue se pueden formar cuadrados, s6lo hay una combinacién que forma 5 cuadrados iguales. Si se

quiere jugar con nifios y nifias mas pequefios cada cuadrado puede dibujarse en una cartulina de

diferente color.

10 cm

20 cm
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3. El estilo colaborativo de manejar los conflictos

ACTIVIDAD 1: DE POSICIONES A INTERESES

Solucién

Demandante Demanda

A favor de abrir la ventana Abrir la ventana Necesidad de aire fresco

A favor de cerrar la ventana Cerrar la ventana Corrientes de aire

ACTIVIDAD 2: INTEGRANDO INTERESES

SOLUCIONES INTEGRADORAS:

a) Alquilar la peliculay verla en casa.

b) Aitor puede utilizar auriculares.

c) Contratar a alguien que atienda a la anciana cuando ellos estan ocupados.
d) Pedir comida a domicilio.

ACTIVIDAD 3: INTEGRANDO INTERESES, LA FALTA DE COMUNICACION

Lo normal es que el primero que termina la lectura de su papel coja la naranjay que el segundo si se
implica en la préactica haga uso del arma. A los participantes se les explicara, que los dos podrian
haber solucionado su situacién sin llegar a la agresion simplemente intercambiando informacion sobre

sus necesidades.

ACTIVIDAD 4: PRACTICANDO SOLUCIONES

En la historia propuesta, los paises del Norte tienen la necesidad de orgullo (ya que la instalacion de
un ejército enemigo en las montafias medias no supone peligro para su territorio al contar con la
proteccion natural de las montafias bajas), mientras que el motivo de la invasién de los paises del Sur

se debe a una necesidad de seguridad.
*Solucion Integradora
Acuerdo de no uso militar de las montafias medias por parte de los paises del Norte.

Declaracién de parque natural conjunto de las montafias medias.

Por cierto la soluciéon es muy similar a la de los Altos de Golan entre Israel y Siria.
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4. ¢Como nos relacionamos con los demas? «La
Asertividad».

ACTIVIDAD 1: RECONOCER RESPUESTAS ASERTIVAS, INHIBIDAS O AGRESIVAS

Claves de correccion

a. agresiva b. inhibida c. asertiva d. asertiva e. agresiva f. inhibida
g. inhibida h. asertiva i. asertiva j- agresiva k. agresiva I. inhibida
m. inhibida n. agresiva 0. inhibida p. asertiva g. asertiva
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