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RESUMEN

Se realizara una investigacién con el proposito de disefiar un médulo instruccional
cuyo objetivo fundamental sera el desarrollo de estrategias dirigidas a los docentes
para proponer la negociacion para el manejo de la disciplina de los estudiantes del
Liceo Nacional “José Tadeo Arreaza Calatrava” del Municipio Sotillo del Estado
Anzoétegui. A través de un estudio de investigacion de campo y nivel descriptivo. A
los efectos de este estudio la poblacion estard conformada por cincuenta y un (51)
profesores que laboran en la institucion, cabe sefialar que debido al tamafio de la
misma no se seleccionara muestra, ya que la poblacién es de facil manejo. La
investigacion estara sustentada en la Teoria Humanista de Carl Rogers, y en la Teoria
Cognoscitiva Social de Albert Bandura. Las técnicas e instrumentos a utilizar para
recoleccidn de datos fueron: La observacion Directa a traves de la lista de cotejo y la
Encuesta con un cuestionario de preguntas claras y precisas que permiten recoger las
opiniones de los encuestados. Para la interpretacion y andlisis de la informacién
obtenida se utilizara la tabla de distribucion de frecuencia. Asi mismo, para
representar los datos estadisticos se elaboraron gréficos para definir el porcentaje de
cada caracteristica especifica, de igual manera se refleja el andlisis de cada tabla
estadistica.

Descriptores: Modulo, docentes, negociacion, disciplina, estudiantes.
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ABTRACT

An investigation was conducted with the purpose of designing an instructional
module whose main objective will be to develop strategies for teachers to propose
negotiations to handle discipline of students of the Liceo Nacional "José Tadeo
Arreaza Calatrava” Township Sotillo Anzoategui. Through a study of field research
and descriptive level. For the purposes of this study population will consist of fifty-
one (51) teachers working in the institution, it should be noted that due to the size of
the sample was not selected because the population is easy to use. Research is
supported by the Humanist Carl Rogers Theory, and Social Cognitive Theory Albert
Bandura. The techniques and instruments used for data collection were: Direct
observation through the checklist and a questionnaire survey with clear and precise
questions to help gather the views of respondents. For the interpretation and analysis
of information from the frequency distribution table is used. Also, to represent
statistical data graphics were developed to define the percentage of each specific
feature, just as the analysis of each data table is reflected.

Descriptors: Module, teachers, bargaining, discipline students.
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INTRODUCCION

En la actualidad la sociedad se ha vuelto mas compleja, de tal manera que las
interrelaciones entre los semejantes se han caracterizado como infinitas, es decir que
comprenden un conjunto de acciones viables y efectivas para el manejo de
discrepancias o desacuerdos entre las partes, de modo que la negociacion se ha
planteado como un aspecto impactante en la vida del ser humano y su proceso, es asi
como ésta puede abordar situaciones donde interfiera el respeto y la realizacion de
planes, de tal manera, que ésta adquiera un espacio en el plano educativo para abordar

situaciones que a través de ella se pueda solucionar.

Por lo tanto, segun Martin (2006) "En una institucion educativa la disciplina
puede ser expresada como un comportamiento en el cual el alumno se rige a las leyes

del respeto hacia el profesor, cony para los comparieros del aula.” (p.87)

Este autor sostiene que la disciplina es un aspecto que enmarca valores y
respeto a las normas, de modo que ésta es parte esencial para los miembros de una
comunidad para desarrollar el proceso de convivencia de forma eficiente, en tal
sentido, en la escuela el que los estudiantes posean disciplina conlleva a un ambiente
de armonia, cooperacién e interaccion efectiva. De ahi, que se tome en cuenta
estrategias para viabilizar tal situacion, es decir plantear la negociacion como un
espacio donde estudiante y docente puedan entablar consideraciones que favorezcan
la estancia en la escuela afinando la disciplina escolar como un elemento esencial

para el desarrollo efectivo del proceso educativo.

Sin duda alguna, la disciplina escolar es un tema que preocupa a todos, ya que
las formas tradicionales de afrontamiento no han dado los resultados esperados. Esto
se ve evidenciado en los altos indices de violencia escolar, la discriminacion y burlas

entre los alumnos, ejemplo de ello es el “bulling”, un tipo de violencia, que en estos



dias esta presente en la mayoria de los establecimientos educacionales. Los efectos
gue una mala disciplina tiene sobre la convivencia escolar y en los aprendizajes es
innegable, sobre todo si se considera que “mejorar la disciplina” es una tarea que se le
atribuye solo a los docentes, sobrecargando asi su labor, haciéndolos responsables de

no saber manejar y mantener el orden dentro del aula.

Es por ello, que es importante visualizar la convivencia como una
construccidn cotidiana, colectiva y dindmica que permita buscar formas efectivas que
disminuyan dicha responsabilidad de los docentes e integran a los estudiantes como
sujetos participes y co-responsables de los actos disciplinarios. En esta linea, este
trabajo de investigacion pretende ofrecer a los docentes un modulo instruccional
basado en la negociacion para el manejo de la disciplina en los estudiantes del Liceo
Nacional “José Tadeo Arreaza Calatrava”. Este trabajo se fundamenta en la Teoria
Humanista de Rogers, C.(1999), quien plantea que el ser humano debe ser cada dia
mejor persona, en la Teoria del Aprendizaje Social de Bandura, A.(1980), que aboga

por el aprendizaje por observacion vicaria, es decir aprender a través del ejemplo.

Para la realizacion de este trabajo, primero se efectudé un diagnostico de la
situacion en el Liceo Nacional *“José Tadeo Arreaza Calatrava” de acuerdo al
comportamiento de los estudiantes y docentes referidos a la disciplina escolar,
evidenciandose el poco respeto, el desorden en las clases, la poca comunicacion, las
conductas desafiantes, entre otras. Luego se observé a los docentes y su relacién con
los estudiantes, donde se corrobor6 a través de la observacién directa la poca
utilizacién de estrategias, como motivacion, comunicacion, empatia, intercambio de
opiniones, para promover la interrelacion respetuosa. Estos hechos incentivaron la
realizacion de este trabajo con la finalidad de contribuir a resolver el problema del
deficiente manejo de la disciplina en el aula.

La investigacion tiene como propésito proponer estrategias dirigidas a los
docentes basadas en la negociacion para el manejo de la disciplina en el aula del



Liceo Nacional “José Tadeo Arreaza Calatrava” lo que permitira que el ambiente
escolar sea de respeto e interaccion reciproca proporcionandole a la préactica
educativa un cambio en el entorno social que promueva el feedback efectivo entre

docentes y estudiantes.

El desarrollo de esta investigacion ha sido estructurado en seis capitulos y

presentados de la siguiente manera:

CAPITULO I: En este capitulo se plantea, el problema, planteamiento del
problema, las interrogantes, la justificacion del estudio, asi como los objetivos de esta

investigacion

CAPITULO II: Esta constituido por el marco tedrico, donde se sefialan
algunas consideraciones tedricas del tema que servirdn de soporte a la presente
investigacion, se detallan las variables en estudio, los antecedentes y las bases
tedricas que le dan fundamento a este trabajo.

CAPITULO I11: Se expone lo referente al marco metodoldgico, donde se
describe el tipo de investigacion, poblacion, muestra, técnicas e instrumentos de

recolecciéon de la informacion.

CAPITULO 1V: Asignado al andlisis e interpretacion de los resultados, es

decir, se describen los resultados de la investigacion.

CAPITULO V: Expone las conclusiones y recomendaciones de la

investigacion.

CAPITULO VI: Plantea la propuesta, donde se formula una metodologia
para la ensefianza de un modulo instruccional dirigido a los docentes basado en la

negociacion para el manejo de la disciplina en los estudiantes del Liceo Nacional



“José Tadeo Arreaza Calatrava”, asi mismo se describe la fundamentacion, los
objetivos y las competencias e indicadores. Seguidamente se abordan las referencias
bibliogréaficas y los anexos relativos a la investigacion.
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CAPITULO |
EL PROBLEMA

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Para el desarrollo integral del ser humano es sumamente importante fortalecer
la disciplina, puesto que ésta le permite crecer como persona apegada a normas y
reglas establecidas por la sociedad, lo que le puede atribuir la adquisicion de madurez
y conseguir de una manera exitosa las metas y objetivos que se trace durante su vida.
Ejercitar la disciplina en las tareas escolares, prepara a los adolescentes y jovenes
para afrontar los diferentes roles que le correspondera asumir en el futuro e
igualmente elevara el autoconcepto de los mismos. Con respecto a lo anteriormente

expuesto Cornejo R. (2003) afirma que:

Disciplina es la capacidad que puede ser desarrollada por cualquier ser
humano y que implica, para toda circunstancia u ocasion, la puesta en
practica de una actuacion ordenada y perseverante, en orden a obtener un
bien o fin determinado. Es decir, para conseguir un objetivo en la vida,
cualquiera que se proponga, por mas perseverancia o fortaleza que se
tenga y que claro ayudara a lograrlo, resulta indispensable tener o
disponer de un orden personal que organice para alcanzarlo de un modo
mas concreto, prolijo vy sin fisuras. (p.39)

En este mismo orden de ideas se puede aseverar que la causa que en ocasiones
perturba el desempefio escolar tanto de docentes como de los alumnos es sin duda la
escasa practica del reglamento escolar, tal y como refiere el autor antes descrito
“disciplina escolar es la obligacién que tienen los maestros y los alumnos de seguir
un codigo de conducta conocido por lo general como reglamento escolar”. (p.45)
Este reglamento, por ejemplo, define exactamente lo que se espera que sea el modelo



de comportamiento, el uniforme, el cumplimiento de un horario, las normas éticas y
las maneras en las que se definen las relaciones al interior del centro de estudios.
Dicho reglamento contempla ademéas una normatividad respecto al tipo de sancion
que se debe seguir en el caso en que el estudiante incurra en la violacién de la norma.
En dicho caso, es posible que algunos centros pongan mas el énfasis en la sancion

que en la norma misma.

En funcion de lo antes descrito, es importante parafrasear lo que expone
Briones (2011) que la pérdida del respeto por las normas en el aula de clase se le
conoce como indisciplina, sin embargo, aun asi se tengan diferentes concepciones
sobre la disciplina, ésta depende del nivel de relaciones que se establece dentro del
ambito escolar, del interés que el educador puede motivar en el educando y del nivel
de comunicacion que se establece. Se puede hablar también de disciplina dentro de
ambientes de trabajo y en general en cualquier conglomerado humano en donde la

norma sea necesaria para garantizar el cumplimiento de unos objetivos.

De acuerdo a los comentarios anteriores y los topicos tratados, es pertinente
exponer que el objetivo de la disciplina escolar es sin duda la salvaguarda del orden,
de la seguridad y del trabajo armonico de la educacion dentro del aula de clases. En
una clase en la cual el educador encuentre dificil mantener el orden y la disciplina, los
estudiantes pueden desmotivarse y tensionarse y el clima educativo disminuye su
calidad, lo que puede llegar a la falencia en el cumplimiento de los propoésitos y

metas.

Por lo tanto, es necesaria una educacién en donde los estudiantes vean
plasmados en sus lideres orden, motivacion y afectividad, de tal manera que cada uno
de ellos se apropie de esas conductas y la pongan en practica, para su beneficio y el
de la sociedad en la que viven, que sirvan como reserva moral y espiritual de la
condicion humana, es por ello que se hace necesario fomentar la disciplina en el

ambito educativo, ya que la consolidacion de este topico mejoraria notablemente la



participacion del estudiantado en su propia formacion y por lo tanto en su

rendimiento académico.

De igual forma, la estrategia de la negociacién es un medio que permite lograr
acuerdos de una manera positiva entre partes que necesitan obtener un beneficio en
comun; por medio de la misma se pueden concretar acciones que conllevarian a
disminuir la poca disciplina de los estudiantes en el aula de clases logrando favorecer
el proceso ensefianza aprendizaje, integrar el grupo para mejorar la convivencia en el

aula, ademas del beneficio que producira para la vida del joven.

De tal manera, que la negociacion ha dado lugar al desarrollo de un amplio
marco conceptual donde se proponen estrategias, que seria Util analizar para aplicar
al ambito educativo. Implica que las partes asuman control de sus disputas sin la
intervencion de un tercero. A continuacion se presenta una idea sobre negociacion,
que conduce al entendimiento de como este proceso se desarrolla dentro del ser
humano en interaccion con otros. Fisher, R., Ury W. y Parton B. (2004) sefialan que:

La negociacion es un medio basico para lograr lo que queremos de otros.
Es una comunicacion de doble via para llegar a un acuerdo cuando usted
y otra persona comparten algunos intereses en comun, pero que también
tienen algunos intereses opuestos. (p. 22)

En atencion a lo antes mencionado, en el ambito educativo en principio, por las
caracteristicas de las relaciones continuas, es recomendable implementar el modelo
de negociacion cooperativa o también denominada “ganar-ganar”, que consiste
basicamente en que los negociadores alcancen un acuerdo ventajoso para ambos. Los
dos deben sentir que han ganado algo y que el resultado de la negociacion debe
otorgar beneficios aceptables para ambas partes. Ganar-ganar negociando implica
lograr que las partes de una negociacion inviertan todas sus habilidades y medios para

obtener en conjunto beneficios que no alcanzarian por si solos.



Asi mismo se sefiala que la disciplina es un comportamiento que debe
mantenerse en cualquier lugar donde se maneje el proceso de ensefianza-aprendizaje,
ya que a través de ésta los contenidos serdn mejor recibidos, por lo tanto es
importante incentivar este tipo de conducta, por cuanto le otorga al proceso solo
beneficios, lo que se transforma en resultados satisfactorios, por lo que se plantea la
estrategia de la negociacién, como las que provocara en el alumno y el docente el
apego a una disciplina acorde a su tiempo y espacio que le permita desarrollarse

integralmente y en armonia con su entorno.

En relacion a lo antes descrito, se observo directamente en el Liceo Nacional
“José Tadeo Arreaza Calatrava”, que los alumnos mantienen conductas poco
aceptable, ya que demuestran estar desmotivados hacia las normas y ausencia de
valores (respeto, convivencia, solidaridad), desinterés por el trabajo en equipo,
distanciamiento en las actividades sociales, lo cual pudiera ser consecuencia de la no
aplicacion de estrategias adecuadas por parte del docente, ausencia de motivacion
escolar hacia el buen comportamiento, lo que podria generar estudiantes con
autoestima inadecuada, con comportamientos poco responsables, incumplimientos de
normas, entre otras. Por lo antes mencionado, se plantean las siguientes interrogantes

en funcion a la problematica existente:

1) ¢Cuél es la situacion imperante en el Liceo Bolivariano “José Tadeo Arreaza
Calatrava”, de acuerdo al comportamiento de los estudiantes referidos a la
disciplina escolar?

2) ¢Cudles son las estrategias que maneja el docente de aula para el manejo de la
disciplina escolar?

3) ¢Qué beneficios proporciona la negociacion en el manejo de la disciplina
en el aula?

4) ¢Cbémo implementar en la institucién un mdédulo instruccional dirigido a los

docentes basado en la negociacion para el manejo de la disciplina escolar?



1.2 JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

Para el fortalecimiento de conductas adecuadas dentro de las aulas se necesita
aplicar estrategias innovadoras que propicien la practica de los mismos en el
estudiantado de la educacion media venezolana. Son bien conocidas en los centros
educativos las consecuencias que acarrea en el rendimiento académico, la falta de
compromiso y el facilismo con que se asume el cumplimiento de los deberes
escolares; sin embargo, con respecto a las estrategias relacionadas hay poco
conocimiento y uso de alternativas efectivas que puedan mejorar esta situacién. El
personal docente muchas veces se encuentra desprovisto de opciones adecuadas que
le permitan plantear en el aula de clases un ambiente arménico donde reine el
cumplimiento de normas y un comportamiento acorde con el espacio donde se

desenvuelven.

De tal manera, que la disciplina es una premisa necesaria para el normal
desarrollo de la clase, pero no deberia resultar en un intento de convertir a los jovenes
en robots ni se trata de castigarlos a discrecion. El objetivo es lograr que participen
armoniosamente en las actividades individuales y colectivas que los llevaran a
aprender lo que corresponde a su edad. Las metodologias positivas para ensefiar
disciplina ayudan a los estudiantes a aprender el auto control y sentirse bien consigo
mismos. Mas que de administrar prohibiciones, la mejor manera de hacerlo es
proponiéndoles las actitudes que se esperan de ellos. Las metodologias mal
entendidas, segun Rodriguez (2006) “para mejorar el comportamiento infantil,
incluyen agresiones fisicas o verbales, conducentes a la pérdida de la tranquilidad y la
autoestima”. (p.87)

Muchas son las causas de mal comportamiento, entre éstas pueden contarse una
inadecuada autoestima, necesidad de afecto, rabia o enojo, ansiedad o simple
curiosidad por saber qué pasara si hacen tal o cual travesura. Cuando se sienten

ignorados, los nifios se comportan mal para llamar la atencién, y en esos casos una
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reprimenda termina por estimular la indisciplina. Un nifio hara lo posible por
conseguir la atencidn aunque sea en la forma de un castigo. Por lo mismo, lo mejor es
administrar correctamente la atencion que se le da al adolescente, entregandosela
especialmente cuando éste actua de la forma correcta. Si bien ignorar el mal
comportamiento no siempre es posible, ya que en determinadas ocasiones el nifio
puede ponerse en peligro o lastimar a otros comparieros, darle demasiada importancia

al mal comportamiento es, como se ha visto, una forma de incentivarlo.

Por lo pronto es necesario reconocer, segin Cornejo (2003) que “la disciplina
es el conjunto de reglas para mantener el orden y la subordinacién entre los miembros
de un cuerpo, es decir, es el valor de la armonia, porque todo guarda su lugar y su
proporcion”.(p.48) Los seres humanos deben estar en la bisqueda constante de su
propia armonia de ser, pensar, y actuar siempre en relacion a un buen fin, de tal
manera que éste le otorgue resultados satisfactorios, aunque es menester sefialar que
ésta se da por diferentes factores como lo son el medio ambiente y la presion que
sufren los alumnos, por lo que es asi como la disciplina e indisciplina son propiedades

exclusivas de ellos ya que se supone son hechos que favorecen al educador.

La importancia de esta investigacion esta encaminada hacia los resultados que
arrojaria la negociacion como medio alternativo para afianzar la disciplina en los
estudiantes, porque a través de la ejecucion de esta estrategia, van adquiriendo
mayor compromiso y madurez, lo que les permite apropiarse de un aprendizaje Util
para la vida, del cual pueden hacer uso en diferentes situaciones y circunstancias.
Ademés de las experiencias efectivas que pueden surgir para ser sistematizadas y
luego ser aplicadas por los profesores en las diferentes asignaturas.

De igual manera, esta investigacion tiene su importancia porque permite
desarrollar nociones acerca de la implementacion de la negociacion como estrategia
para que los estudiantes de educacion media sean cumplidores de sus compromisos

académicos, y que la disciplina se conceptualice como el valor fundamental en la
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vida individual y social. La ensefianza no puede estar desvinculada de la realidad
social, econémica, politica y cultural, la educacion abarca todas las dimensiones del
ser humano. Estas dimensiones son variadas y deben desarrollarse de un modo

integral.

Por lo tanto, esta investigacion propone afianzar la disciplina en los
estudiantes de la Educaciébn Media Venezolana, por medio de la estrategia de la
negociacion, desarrollando la cooperacién y el trabajo en equipo. Su impulso
permitird mejorar el aprendizaje y por ende elevar el rendimiento académico; lo cual
ofrece en beneficios que haran del estudiante un ciudadano responsable y capaz de
autodirigirse para mejorar su calidad de vida, porque al asumir un rol protagonico en
la solucién de sus problemas y diferencias hace que tome conciencia de que es
responsable de las consecuencias que acarrean sus actos y decisiones, por lo tanto se
considera que todas estas particularidades de la negociacion cooperativa, permiten la

formacion en valores y especificamente en la responsabilidad.

De igual manera, esta investigacién ofrece a la Universidad, asi como a sus
estudiantes, un cimulo de informacion referida a la Negociacion como estrategia para
ser implementada en el aula para el manejo de la disciplina, aspecto que apoya la
convivencia escolar y aulas pacificas, como aspectos que debe fomentar el docente en

su labor diaria, por lo tanto afianza futuras investigaciones y estudios similares.

1.3 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

1.3.1 Objetivo General

Proponer un Modulo Instruccional dirigido a los docentes basado en la

negociacion para el manejo de la disciplina en el aula del Liceo Nacional “José
Tadeo Arreaza Calatrava”
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1.3.2 Objetivos Especificos

1. Diagnosticar la situacion que impera en el Liceo Nacional “José Tadeo
Arreaza Calatrava” de acuerdo al comportamiento de los estudiantes y
referidos a la disciplina escolar

2. Describir las estrategias utilizadas por los docentes para el desarrollo de la
disciplina escolar.

3. Determinar los beneficios que proporciona la negociacion para el manejo de
la disciplina en el aula.

4. Disefiar un mddulo instruccional dirigido a los docentes basado en la

negociacion que permita el manejo de la disciplina escolar
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CAPITULO 11

MARCO TEORICO

2.1 ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION

La revision de trabajos realizados con anterioridad forman el fundamento de
la presente investigacion los cuales proyectan el tema desde diferentes puntos de
vista, los mismos son expuestos desde la Optica internacional, nacional y regional o

local, entre las investigaciones encontradas se tienen:

Zamudio, R. (2011) realiz6 en la Universidad de Barcelona, Espafia un trabajo
de grado denominado: Disciplina escolar: desarrollo y aplicacion de un programa
actitudinal-cognitivo para la formacion permanente del profesorado de educacion
primaria, el cual tuvo como propdsito general determinar el impacto que sobre las
esferas cognitivo-actitudinal del profesorado de educacién primaria, despliega un
programa de formacidn sobre disciplina escolar, cuyos contenidos la expliquen como
instrumento preventivo en el establecimiento de las condiciones 6ptimas del aula en

beneficio del proceso ensefianza-aprendizaje.

El Método empleado una perspectiva hipotético-deductiva sustentada en un
disefio cuasi-experiemental contrastaron los efectos del programa de formacion en los
conocimientos y habilidades del profesorado. La administracion de un cuestionario
basado en escenarios, permitid recopilar los datos para el pretest y postest a un
muestreo no aleatorio de 51 profesores Los cambios se evidenciaron en: Avances
cristalizados (55%): los profesores precisaron el papel de la disciplina en la

organizacion del aula. Para gestionarla de manera efectiva, el enfoque preventivo fue
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reconocido como perspectiva fundamental, la cual aceptan como orientacién
apremiante para intervenir con oportunidad empleando una serie de estrategias
pertinentes. Imprecisiones (16%): prevalece mayor preocupacion por el aprendizaje.
Las deficiencias se hicieron visibles en la seleccién y valoracion de los efectos de las
incidencias de indisciplina en el proceso instruccional. Con estos elementos se
concluy6 que el programa de formacion influyé en los conocimientos, actitudes y

habilidades del profesorado para explicar y operar la disciplina en clase.

Es de hacer notar la importancia de esta investigacion para este trabajo. Por
cuanto expresa de manera directa los avances que se pueden obtener con la
implementacion de programas o instrucciones bien formuladas para el trabajo con

disciplina por parte del docente y los estudiantes.

Asi mismo Viana, J. (2010) realiz6 su proyecto de grado titulado, indisciplina
en estudiantes de una escuela secundaria de Valladolid, Yucatan, y que tuvo como
objetivo principal comprender el fenébmeno de la indisciplina que presentan los
estudiantes de una escuela secundaria publica vespertina de la ciudad de Valladolid,
Yucatan, de esta manera se manejaron objetivos especificos como: conocer la
conceptualizacion de la indisciplina estudiantil mas frecuente que presentan los
estudiantes y conocer las estrategias consideradas Utiles por parte de los actores
escolares para el manejo de la indisciplina estudiantil.

En cuanto al aspecto metodoldgico, se emple6 un disefio de estudio de caso, la
informacion se obtuvo a través de la entrevista individual, el cuestionario, revision
documental, notas de campo y revision de la literatura Los participantes se eligieron
por la relacion directa con la disciplina de la escuela y fueron los directivos de la

misma, la trabajadora social, los docentes y alumnos.

En relacion a las conclusiones se encontr6 que para los alumnos la indisciplina

consiste en las conductas referidas a la falta de respeto al maestro y ausentarse de
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clase, los directivos expresan que la indisciplina es la conducta que no se ubica en las
normas establecidas, los profesores y personal de apoyo la conceptualizan como falta
de respeto, desorden e incumplimiento de las indicaciones del docente.

Es asi como se recomendo, el modificar el reglamento de la escuela, ya que
contempla lineamientos cuya implementacion no ha brindado resultados esperados,
asi mismo se sugiere trabajar en colectivo entre el personal para atender las

situaciones de indisciplina, a través del intercambio de informacién.

Este trabajo presenta relacién directa con la investigacion en proceso, por
cuanto expresa de manera directa que la indisciplina en el colegio es un problema de
todos, hecho que amerita un trabajo en equipo, de modo que ofrece asi un accionar
colectivo para obtener excelentes resultados, aspecto inherente a este estudio.

De igual manera, Flores, S. (2010) llevé a cabo en la Universidad de Guayana,
una investigacion titulada “Lineamientos para aplicar procedimiento disciplinario y
de resolucion de conflictos en la administracion de la disciplina escolar,
fundamentados en la legislacion venezolana”, en este trabajo se abordé como objetivo
general: Determinar lineamientos para aplicar procedimiento disciplinario y de
resolucién de conflictos en la administracion de la disciplina escolar, fundamentados
en la LOPNNA y la LOE, asi mismo se abordaron los aportes conceptuales
producidos que sean de utilidad para las instituciones escolares. Como principal
conclusion se ha establecido que la administracion de la disciplina escolar amerita del
establecimiento claro de lineamientos juridicos conceptuales para aplicar
procedimientos disciplinarios escolares y de resolucién de conflictos, con el fin de

que su aplicacion sea comprensible para los miembros de la comunidad educativa.

En referencia al antecedente anterior es importante sefialar que el principal
aporte de éste es la delimitacion con claridad de los lineamientos juridicos que

ameritan para la aplicacion de procedimientos disciplinarios en casos y situaciones
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especificas, de igual manera forma parte sustancial del basamento tedrico que le

otorga sustento a esta investigacion.

Roso, D. (2008), llevd a cabo una investigacion titulada Programa de
intervencién Psicopedagdgica para la promocion, manejo y mejora de la disciplina en
el aula a partir del desarrollo personal y social (Aplicado a los alumnos y alumnas del
octavo grado de la tanda vespertina de la escuela béasica urbana Francisco del Rosario
Sanchez del municipio de San Juan de la Maguana afio lectivo 2007-2008), realizado
en la Universidad Autonoma de Santo Domingo, Republica Dominicana, el cual tuvo
como objetivo general: Propiciar la participacion de todos los actores del proceso
ensefianza aprendizaje en la planificacion y ejecucion del programa de intervencion

para aunados superar la indisciplina.

El aspecto metodoldgico es descriptivo y narrativo, ya que describe y narra
todos los aspectos concernientes a los avances que van logrando los alumnos/as en
cuanto a sus manifestaciones disciplinarias. Es de caracter cualitativo; con un
enfoque: Investigacion —Accion, tomando como muestra representativa de 27
alumnos/as 12 v y 15 h del 2 ciclo de la educacién basica, 24 padres/madres y 15
maestros/maestras. Para lo cual se tomé como conclusion que los problemas de
indisciplina desde sus origenes han estado presentes en todas las sociedades, grupos o
individuos, han trascendido la frontera de los afios y se considera como un problema
que hay que enfrentar y solucionar para lograr una mayor convivencia humana.
Luego de realizar esta investigaciébn se puede decir que la indisciplina esta
estrechamente ligada a diversos factores como son: cognitivo, afectivos,

conductuales, morales, entre otros.

En atencién a lo expuesto en el antecedente anterior es preciso comentar que
el mismo es soporte sustancial para éste por cuanto expresa aspectos inherentes a la
disciplina que poco se ha abordado, como es el caso que dicha situacion afecta el

proceso educativo, bien influyen en ello varios aspectos que inducen al estudiante a
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ser poco disciplinado, quien en ocasiones busca la aceptacion y por su poco apego a

las normas es excluido.

Séenz (2008) realiz6 en Espafia una investigacion titulada Negociacion e
intervencion en crisis: dos experiencias practicas en la prevencion de la violencia en
el fatbol base, el objetivo fue adquirir el compromiso de los entrenadores y arbitros
pertenecientes a una misma categoria (12 cadete) en el cumplimiento de unas pautas
de conductas en los partidos. Para ello, se llevaron a cabo talleres de manera conjunta
con arbitros y entrenadores en los que se pretendia: 1) fomentar una relacion cordial y
de cooperacion entre los entrenadores y los arbitros; 2) adquirir el compromiso para
el aumento de las actitudes y conductas deportivas de entrenadores y arbitros durante
los partidos de futbol y disminuir las inapropiadas; 3) conocer las actitudes y
conductas que méas incomodan al otro colectivo durante los partidos, con el fin de
evitarlas; y 4) refrendar por escrito los acuerdos a los que ambos grupos llegaron a la

conclusion de los talleres.

En cuanto a la metodologia aplicada fue la de estudio de caso, tomando en
consideracion 27 jugadores como muestra a trabajar, tomandose para ello el
instrumento cuestionario a través de la encuesta y la observacion directa, para la

recoleccion de informacién y datos alusivos a la investigacion.

Los resultados de este estudio reflejan que la aceptacion y la adherencia a la
emision de estas conductas tuvieron un efecto positivo en la mejora del clima entre
ambos colectivos y en la mejora de la deportividad en los partidos de fatbol. En el
segundo estudio, se identificd un equipo que durante la temporada 2007-2008 mostrd
repetidamente comportamientos antideportivos. Por ello, con el objetivo de reducir
estas conductas problemaéticas, se implement6 un programa de “intervencion en crisis
con negociacion” de 14 semanas de duracion en el que se pretendia: 1) conseguir que
el equipo integre la figura de un nuevo preparador fisico dentro del cuerpo técnico; 2)

implantar o mejorar las normas bésicas de comportamiento individual y colectivo
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tanto en los entrenamientos como en los partidos; 3) desarrollar un método de trabajo
en equipo durante el entrenamiento en el que cada jugador comprendiera y aceptara el
papel que desempefia dentro del equipo; y 4) aumentar el repertorio de recursos ante
situaciones potencialmente violentas para eliminar las conductas agresivas-violentas
mediante la incorporacion de rutinas individuales y colectivas de control. Los
resultados de este estudio confirman la eficacia de la intervencion, no sélo en la
disminuciéon de incidentes violentos durante los partidos jugados, sino en una

valoracion positiva del entrenador, directivos, padres y jugadores.

Es importante referir que este trabajo guarda estrecha relacion con la presente
investigacion, ya que se toma como apoyo para la resolucion del conflicto existente
la estrategia de la negociacion, aspecto que ofrece datos relevantes para este estudio,
ya que al concluir manifiesta que la aplicacion de la misma demuestra eficiencia,

arrojando asi excelentes resultados que benefician la situacién objeto de estudio

Asi mismo, Rojas (2008) Disefio de un Médulo Instruccional para desarrollar
en los docentes el de la comunidad en el proceso educativo de la Escuela Nacional

Rural San Bernardino” de Barcelona, Municipio Simén Bolivar, Estado
Anzodategui, la familia y la escuela son instituciones dinamicas en estrecha relacion,
sin embargo, la tendencia generalizada es tratarlas en forma separada, dejando de
lado la estimulacion de la familia como espacio de gran poder educativo. A esta
realidad no escapa la Escuela " San Bernardino™ perteneciente al Nucleo Escolar
Rural 371 de Barcelona, donde se observa bajo rendimiento, alto porcentaje de
inasistencias, repitencia y un gran indice de desercion, ya que las matriculas van
disminuyendo a medida que avanzan los grados, asi como también se nota falta de
habitos de aseo, cortesia, disciplina y puntualidad. Al igual que la ausencia de los
padres y representantes en la institucion; que sélo asisten cuando se les convoca y lo
hacen a regafiadientes demostrando también en su mayoria, ausencia de habitos de
higiene, falta de presentacion personal. Razén por la cual se propuso esta

investigacion, cuyo objetivo general fue, disefiar un modulo instruccional para

20



desarrollar en los docentes el rol socializador e integrador de la comunidad en el
proceso educativo que facilite la integracion familia - escuela - comunidad en la

escuela Nacional rural " San Bernardino"

Este estudio segin el propésito fue de tipo aplicada. Segun el nivel de
conocimiento descriptiva. Segun la estrategia fue una investigacion de campo. En
cuanto a la poblacién, estuvo constituida por 5 docentes, 77 Padres y Representantes
y 164 alumnos, de los cuales se tom6 una muestra del 30%; es decir 50 alumnos. La
técnica utilizada para recopilar la informacién que sirvi6 de base para el desarrollo de
esta investigacion fue la Encuesta aplicada a la muestra de la poblacién; cuyos
resultados fueron, el 60% de los docentes encuestados no se encuentran capacitados
profesionalmente en la labor docente, asi como, poseen muy poca experiencia en este
medio, ademas de estar en calidad de interinos; lo que incide notablemente en la
integracion de la comunidad a la escuela, por la falta de implementacion de
estrategias integracionistas y socializadoras, tanto en el aula como fuera de ella. De
este modo, se propone un plan de accion, a fin de establecer mecanismos de
integracion escuela comunidad.

Asi mismo, Lozano, O. (2007), present6 su trabajo de grado en Bolivia,
titulado: estrategias de convivencia como elemento para mejorar la disciplina en el
aula, el cual se elaboré con el fin de mejorar la disciplina en el aula a través de
estrategias de convivencia, por la cual es necesario que aprendan a convivir a partir
del conocimiento personal, de la construccion de acuerdos minimos y el respeto por
las diferencias entre unos a otros, contribuyendo al desarrollo amplio y profundo en

los valores.

Por lo tanto, el objetivo central de este trabajo fue: Aplicar estrategias de
convivencia que contribuyan a mejorar la disciplina en el aula en los nifios y nifias del
tercer afio del primer ciclo del nivel primario de la U. E. “Mons. Ricardo Beni Moro”.
De los objetivos especificos: Diagnosticar los comportamientos y conductas de

indisciplina que presentan los alumnos/as del primer ciclo nivel primario ,Desarrollar
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estrategias de convivencia dirigidas a mejorar la disciplina para los nifos/as ,

Aplicar estrategias de convivencia dirigidas a mejorar la disciplina en los nifios/as.

En cuanto a la metodologia, el tipo de investigacion es el explicativo o causal.
El disefio de la investigacion es la pre experimental con pre prueba y post prueba. La
poblacion comprende a todos los alumnos del primer ciclo nivel primario y la muestra
a 41 alumnos/as del tercer afio de primaria. De los métodos teodricos utilizados son la
induccion-deduccidn, analisis y sintesis, estadisticos, asi como en el empirico se
considerd la observacion, encuesta y entrevista y los instrumentos utilizados la guia

de observacion, guia de entrevista y cuestionario.

De las conclusiones se tiene que con el desarrollo y aplicacion de las
estrategias de convivencia se contribuyé en la formacién de los valores como la
tolerancia, respeto, convivencia, didlogo y comunicacion entre unos y otros, creando
asi un espacio de libertad y la construccion colectiva de un ambiente mas humano,
buscando la unidad en la diversidad. Dentro las recomendaciones que se plantean es
que resulta muy necesario generar estrategias de convivencia que permitan a todos los
docentes de aula, acceder al perfeccionamiento en el tema de la disciplina y la
resolucién de conflictos. De esta manera crear espacios de reflexion en la que

participen toda la comunidad educativa.

2.2 BASES TEORICAS

La investigacion esta sustentada en las siguientes teorias de aprendizajes, las
cuales le ofrecen el soporte documental que afianza el estudio exponiendo de manera
directa aspectos que le son relevantes para darle solidez a la misma y viabilizar de
esta forma su comprension, tomando en consideracion para ello la teoria de Carl

Rogers y Albert Bandura.
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2.2.1 Teoria Humanista: Carl Rogers (1999)

Carl Rogers (1999) participa en el movimiento revolucionario de la psicologia
aportando diversas ideas provenientes de su misma actividad, primero en la asesoria y
la psicoterapia y luego directamente en la educacion. Sus aportes mas significativos
son las innovaciones en técnicas de asesoria, teoria de la personalidad, filosofica de la
ciencia, investigacién en psicoterapia, grupos de encuentro, ensefianza centrada en el

estudiante.

El punto basico de su enfoque es que esta centrada en la personalidad o el
cliente, como se llama en psicoterapia, y esto significa que la persona que requiere
ayuda no es un ser dependiente sino una persona responsable, capaz de tomar
decisiones que consciente 0 inconscientemente van a regular o controlar los

pensamientos, sentimientos 0 comportamientos propios o de otros individuos.

Para Rogers (1999) ese potencial y sus recursos representados en el deseo de
aprender, de descubrir, de aplicar conocimiento y experiencias que se liberan y
afloran al exterior en ciertas circunstancias: la creacion de un cierto tipo de relacién
entre el facilitador y el educando, permite a este descubrir en si mismo su capacidad
de utilizar esa relacion para su propia maduracién mediante la produccién del cambio

y el desarrollo individual.

Esa relacion serd& mucho més productiva en la promocion del crecimiento
personal y en la liberacion de la capacidad del individuo para comprender y gobernar
su vida, mientras mas favorable sea el clima psicoldgico en que se desarrolle y para

ello Rogers (1999) considera importante la presencia de tres condiciones:

.- Autenticidad: mientras mas se manifiesta el facilitador tal como es mayor es
la probabilidad de que la otra persona busque su propia autenticidad, que cambie y

crezca de manera constructiva.
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.- Aceptacion: aprecio o estimacion por el individuo como ser, como valores
propios independientemente de su condicion, conducta o sentimiento aun cuando en

ocasiones parezcan contradictoria.

.- Comprension Empética: de los sentimientos y pensamientos del educando
sin evaluar, ni juzgarlo, facilitara la posibilidad de que explore con libertad dentro de

sus viviendas mas profundas tanto a nivel consciente como inconsciente.

Carl Rogers también sustenta que la educacién esta centrada en el alumno y la
insistencia en la individualizacion y personificacion del aprendizaje, lo cual han sido
algunos de los mensajes de Rogers, que mas han influido en la préctica docente de
todos los niveles educativos.

Los principios mas caracteristicos de Rogers (1999) son:
El aprendizaje que implica un cambio en la organizacion de las propias ideas
en la percepcion que la persona tiene en si misma, es amenazador y tiende a ser

rechazado.

Cuando es débil la intimidacion al ego, la experiencia puede percibirse en
forma diferenciada y puede desarrollarse el aprendizaje.

El aprendizaje se facilita cuando el estudiante participa de manera responsable

en el proceso de aprendizaje.

La mayor parte del aprendizaje significativo se logra mediante la préactica.

El aprendizaje auto iniciado que implica la totalidad de la persona e incluye no

solamente el intelecto sino también los sentimientos, es el mas duradero y penetrante.
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La independencia, la creatividad y la autoconfianza se facilitan cuando se
aceptan como bésicas la autocritica y la autoevaluacion, y se considera de

importancia secuencia la evaluacion hecha a otros.

El aprendizaje socializante méas util en el mundo moderno es el aprendizaje
del proceso de aprender, una apertura continua para la experiencia y la incorporacién

en nosotros mismos, del proceso de cambio.

De acuerdo a los planteamientos referidos por Roger, es importante referir
gue los mismos, son aspectos de marcada relevancia, ya que son elementos que al ser
considerados permiten en el ser humano la transformacion desde si mismo, de modo
gue su proceso de aprender sea un conjunto de interacciones con su interior y exterior
conjugando pensamiento, emocion y accion, lo que implicard ese cambio con
conciencia para ser un ser humano reflexivo apto para integrarse a la sociedad y ser

agente desarrollador de nuevas situaciones que promuevan una vida plena.

2.2.2. Teoria del Aprendizaje Social de Albert Bandura (1986)

La teoria social del aprendizaje, que se centra en los conceptos de refuerzo y
observacion. Sostiene que los humanos adquieren destrezas y conductas de modo
operante e instrumental y que entre la observacion y la imitacion intervienen factores
cognitivos que ayudan al sujeto a decidir si lo observado se imita 0 no. En los nifios,
afirma Bandura, la observacién e imitacion se da a través de modelos que pueden ser

los padres, educadores, amigos y hasta los héroes de la television.

En la teoria cognoscitiva social, el aprendizaje es con mucho una actividad de
procesamiento de la informacién en la que los datos acerca de la estructura de la
conducta y de los acontecimientos de entorno se transforman en representaciones

simbdlicas que sirven como lineamientos para la accion (Bandura, 1986).
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El aprendizaje ocurre en acto, consistente en aprender de las consecuencias de
las propias acciones, o en modo vicario, por la observacion del desempefio de
modelos. Bandura refuerza su interés por el aprendizaje observacional, a través del
cual ha demostrado que los seres humanos adquieren conductas nuevas sin un
reforzado obvio y hasta cuando carecen de la oportunidad para aplicar el

conocimiento.

El Gnico requisito para el aprendizaje puede ser que la persona observe a otro
individuo, o modelo, llevar a cabo una determinada conducta. ElI comportamiento no
se desarrolla exclusivamente a través de lo que aprende el individuo directamente por
medio del acondicionamiento operante y clasico, sino que también a través de lo que
aprende indirectamente (vicariamente) mediante la observacion y la representacion

simbdlica de otras personas y situaciones.

En atencion a lo antes expuesto, se considera la teoria de Bandura, como
aprendizaje vicario, observacional, imitacion , modelado o aprendizaje cognitivo
social, este aprendizaje estd basado en una situacion social en la que al menos
participan dos personas: el modelo, que realiza una conducta determinada y el sujeto
que realiza la observacion de dicha conducta; esta observacion determina el
aprendizaje , a diferencia del aprendizaje por conocimiento, el aprendizaje social el
que aprende no recibe refuerzo, sino que este recae en todo caso en el modelo; aqui el

que aprende lo hace por imitacién de la conducta que recibe el refuerzo.

2.3 DISCIPLINA

Es muy interesante la expansion semantica de disciplina, partiendo de discere,
que significa aprender (recuérdese el doblete docente - discente; el primero es el que
ensefia, el segundo el que aprende), se formaron discipulo, disciplina (la disciplina y
las disciplinas), disciplinado, indisciplinado, discolo, disciplinario. Es decir que
ideando férmulas para que el alumno aprendiese, que de eso se trataba al fin y al
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cabo, se fue desarrollando y ampliando el concepto de disciplina. En la actualidad el
significado mas usual de disciplina, segin Fernandez, | y otros. (2002) es el de
"conjunto de reglas para mantener el orden y la subordinacion entre los miembros de

un cuerpo”.

Viene del latin disco, discere, didici (reduplicado). Y no tiene supino (tendria
que haber sido didictum); no lo tiene porque no le hace falta. EI uso transitivo del
verbo quedd arrinconado, para potenciarse cada vez mas los usos intransitivo e
instrumental (discere armis = entrenarse en las armas). La raiz es sc-, la misma de
scio, scire, saber, de donde deriva scientia = ciencia. Lo que esta claro es que
significa aprender y que su derivado disciplina (su forma arcaica era discipulina) es el
esfuerzo que hace el discipulus por aprender. De ahi pas6 a denominar por una parte
el conjunto de condiciones ambientales externas para que la actividad de aprender se
pudiera desarrollar, y por otra las actuaciones concretas para forzar el aprendizaje. En
ambos casos se estd hablando de presion externa o de esfuerzo propio. Es oportuno
recordar que el verbo studere, del que proceden estudiar y estudiante estan
exactamente en la misma linea de esfuerzo (ver web). Quiza la diferencia mas notable
entre ambos es que siendo en origen el sujeto tanto del estudio como de la disciplina
el propio estudiante, la disciplina ha acabado siendo algo que le viene impuesto desde

fuera.

De tal manera, que el problema es que se han aflojado muchisimo las dos
fuentes de presion para forzar el aprendizaje. El estudio es la obstinacion del sujeto
por conseguir algo (no es precisamente este el retrato robot del "estudiante”); y la
disciplina son las condiciones externas y la presion ambiental para que el estudiante
efectivamente estudie. Desde el momento en que la escuela ha sustituido la disciplina
(es decir el cultivo de las condiciones méas idoneas para que los discipulos aprendan)
por un sistema disciplinario cuyo objetivo no son ya las condiciones de aprendizaje,
sino pura y simplemente las de convivencia (y a veces de supervivencia) en la
escuela, es que se observa desnaturalizado seriamente las cosas. El haber substituido
(de esto hace ya dos reformas) el aprendizaje por la escolarizacion, es decir el hacer
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por el estar, ha cambiado profundamente las cosas. Esto no se ha producido por

inercia.

Es por ello, que la Disciplina es la capacidad de actuar ordenada y
perseverantemente para conseguir un bien. De modo que, de acuerdo con Garcia
Correa, A. (2008), se exige un orden y unos lineamientos para poder lograr mas
rapidamente los objetivos deseados, soportando las molestias que esto ocasiona. La
principal necesidad para adquirir este valor es la Autoexigencia; EIl que se sabe exigir
a si mismo se hace comprensivo con los demas y aprende a Trabajar y a darle sentido
a todo lo que hace. La disciplina es indispensable para optar con persistencia por el
mejor de los caminos; es decir, por el que va dictando una conciencia bien formada

que sabe reconocer los deberes propios y se pone en marcha para actuar.

Este valor es fundamental y basico para poder desarrollar muchas otras
virtudes, sin la disciplina es practicamente imposible tener fortaleza y templanza ante

las adversidades que se presentan dia a dia.

Tomando en consideracion lo anterior, se infiere que la disciplina es el valor
de la armonia, porque todo guarda su lugar y su proporcion. Los seres humanos deben
tender a su propia armonia de ser, pensando, y actuando siempre en relaciéon a un
buen fin. Para conquistar este valor hay que empezar por aprovechar la necesidad de
orden en las casas y para ello hay que tenerles un lugar a cada cosa y mantenérselo
por medio de la disciplina, poner siempre alli esas cosas. También hay que practicar
el orden en el hablar, en el vestir y en las pertenencias.

La disciplina en la educacion: "Hay varias formas de disciplina pero por lo
general la disciplina es un comportamiento humano, el cual es un comportamiento
como una cierta libertad que se rige a ciertas leyes o reglas en cierta forma." (Cubero,
2004)

Sise toma en cuenta lo antes expresado en los textos, se tiene como resumen

que la disciplina en el curso, es la forma por la cual el estudiante en cierta forma
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"entrega" respeto al profesor y los compafieros, aunque mas se da el caso hacia el
profesor ya que la disciplina la hace el curso entero y por lo tanto se entiende que la
indisciplina es la falta de disciplina por la cual se lleva a la violacion de la regla de
oro que es dar respeto y atencion al educador en la institucion.

De tal manera, que la disciplina segin Badia, M. (2003) se da por diferentes
factores como lo son el medio ambiente y la presidén que sufren los educandos y es asi
como la disciplina e indisciplina son propiedades exclusivas de los estudiantes ya que
se supone que las mismas, son un hecho que "favorece" al educador. Una persona
puede carecer de disciplina cuando se encuentra bajo una cierta forma de libertinaje;
se toma en cuenta que la libertad de un individuo acaba cuando comienza la del otro y
es por eso que tanto el educador y el educado se merecen respeto y por eso es que hay
a veces indisciplina porque el educador sofoca la libertad del educando o hay casos
en que el educando abusa de su libertad ocasionando una violacion a la libertad del
educador.

Por lo tanto el educador como el educando se merecen respeto, que en este
caso pasaria a ser disciplina, de modo como refiere Mateo (2006) “La disciplina es la
entrega de lealtad a ciertas condiciones impuestas por algo o alguien, la indisciplina
es la deslealtad o irrespeto a esas condiciones”. (p.35)

De acuerdo a Giuseppe Nérici (1969) citado por Stenhouse, L. y otros (1974),
la direccion del aula consiste en conducir el conjunto de actividades referentes a su
disciplina, a lo largo de la clase, para que hay un mejor aprovechamiento del tiempo y
un trabajo integrado, hacia la obtencion de un mayor y mejor aprendizaje.

La disciplina, se puede definir entonces como el establecimiento de normas y
limites para realizar un trabajo eficiente en el aula, que debe ser abordado desde el
enfoque multicausal, es decir, se parte de la vision de que la disciplina no es
responsabilidad de un solo actor, aspecto o variable, por lo tanto, se debe analizar la
diversidad de aspectos o factores que le afectan.
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2.3.1 Principios Generales de la Disciplina

Si bien cada alumno es diferente, la mayoria necesita reglas y expectativas
claras y consistentes acerca de su conducta. A continuacién se enumeran algunos

principios generales acerca de la disciplina, segun Balta (2012):

La disciplina debe comenzar tan pronto como el nifio empieza a moverse, €s

decir, cuando intenta levantarse o gatea.

Los nifios pequefios dependen de que sus padres les proporcionen un ambiente

seguro.

La disciplina debe estar enfocada en la edad y debe promover las conductas
apropiadas para la edad.

Trate de reconocer y elogiar a su hijo o al alumno cuando hace las cosas bien.

Sea un buen modelo de conducta para su hijo alumno.

Después de la disciplina, abrace a su hijo. Asegurese de que entienda que lo

que a usted le molesta es la conducta, no el nifio.

Recuerde siempre que el castigo fisico no es necesario ni apropiado.

Las recompensas por una buena conducta deben ser inmediatas.

No debe dejar para después lo que le prometid, bien sea premio o castigo.

Una vez planteado los elementos abordados por el autor anterior, vale
comentar que tales principios son los parametros generales bajo los cuales se ampara
el desarrollo de una disciplina de calidad, aunado a esto las recompensas, asi como

elogios que recibe quien ejecuta la accion disciplinaria, con esto cabe mencionar que
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toda disciplina conlleva a la aceptacion por parte del otro como alguien que merece

respeto por su comportamiento.
2.3.2 Ambitos de la Disciplina Escolar

Hay varias formas de disciplina pero por lo general la disciplina es un
comportamiento humano, en una institucion educativa la disciplina puede ser
expresada, como plantea Martin (2006), como un comportamiento en el cual el
alumno se rige a las leyes del respeto hacia el profesor y con y para los comparieros
del aula.

Tomando en consideracion lo planteado por el autor anterior, la disciplina es
meramente acatamiento de reglas en un espacio determinado, que tiene como premisa
el respeto al otro como una manera de convivir y estar en consonancia con el entorno

que le rodea.

De tal manera, que si se toma en cuenta lo antes expresado en los textos se
tiene, como resumen que la disciplina en el curso es la forma por la cual el estudiante
en cierta forma "entrega" respeto al profesor y los compafieros, aunque mas se da el
caso hacia el profesor, ya que la disciplina la hace el curso entero y por lo tanto se
tiene que la indisciplina es la falta de disciplina por la cual se lleva a la violacion de
la regla de oro que es dar respeto y atencion al educador en la institucion.

En tal sentido, la disciplina se da por diferentes factores como lo son el medio
ambiente y la presidon que sufren los educados y es asi como la disciplina e
indisciplina son propiedades exclusivas de los educados ya que se supone que la
disciplina y la indisciplina es un hecho que "favorece" al educador.

Ahora bien, una persona puede carecer de disciplina cuando se encuentra bajo
una cierta forma de libertinaje; por lo tanto se toma en cuenta que la libertad de uno
acaba cuando comienza la del otro y es por eso que tanto el educador y el educado se
merecen respeto y por eso es que hay a veces indisciplina porque a veces el educador
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sofoca la libertad del educando o hay casos en que el educando abusa de su libertad

ocasionando una violacion a la libertad del educador.

Por lo tanto el educador como el educando se merecen respeto, que en este
caso pasaria a ser disciplina, a esto vale cotejar que no solo encierra el respeto del
alumno hacia el profesor o viceversa, es el respeto al entorno y a las demas personas

con quienes convive.

Por lo tanto, parafraseando a Ponce, M. (2009) la indisciplina en el aula
parece ser la mayor causante del efecto contrario a toda l6gica que, ademas de los
malos resultados académicos, trae consigo otras consecuencias como el estrés, la
pérdida de la vocacidn docente, depresion, entre otros, de modo que la disciplina es la
entrega de lealtad a ciertas condiciones impuestas por algo o alguien, la indisciplina

es la deslealtad o irrespeto a esas condiciones.

En conclusién para que haya disciplina en una institucion educativa, que en
este caso es el ambito a estudiar, (el aula de un curso) tanto el educador como el
educando deben respetar la libertad del otro y por lo tanto entre los dos debe haber un
mutuo respeto que les proporcione la sana convivencia, de modo que no sea

interrumpido el proceso educativo.
2.3.3 La Disciplina como Gestién y Control del Aula

Desde este planteamiento el profesor es considerado como un gestor del
clima escolar y un organizador del trabajo. Es necesario conocer el funcionamiento
del grupo, sus interrelaciones, su clima y su orientacion. “Los alumnos son muy
observadores y si ven que el profesor no sabe dirigir sus exigencias de una manera
estable y consecuente, se hace el que no ve las cosas, adula a los alumnos, busca
popularidad, entonces, ese es el fin de toda disciplina”. (Kruspkaia, citado por Plaza
del Rio, 1996, p. 21)
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El adulto debe favorecer y vehicular la comunicacién dentro del grupo y al
mismo tiempo atender las reclamaciones individuales sin merma en su ocupacion de
la globalidad. Por supuesto que dicha gestion no debe ser entendida como un
conjunto de normas que, una vez instaladas, se sobreponen al trabajo de los alumnos.
El profesor debe integrar las conductas de los alumnos con las tareas realizadas bajo
ciertas condiciones metodoldgicas, como son el facilitar la comunicacién, el crear un
clima propicio para el trabajo... Es lo que Fontana (1989, citado por Plaza del Rio,
1996, p. 20) llama el “classroom control” o capacidad de regular las variables que
intervienen en el aula, es decir, control en sentido estricto, utilizando para ello los
conocimientos de caracter psicoldégico que ayudan a conocer y comprender la
conducta de los alumnos, el origen de esa conducta asi como las diferentes

metodologias que el profesor debe usar para la consecucidn de sus objetivos.

En la misma linea plantea que cuando usa la palabra control se refiero
simplemente al proceso de dirigir una clase organizada y eficaz que ofrezca
oportunidades adecuadas para el desarrollo de las aptitudes de cada alumno.

Es decir la disciplina, Freinet, (1970, citado por Plaza del Rio, 1996) afiade:

La verdadera disciplina no se instituye desde afuera, segun una regla
preestablecida, con su cortejo de prohibiciones y sanciones. Es la
consecuencia natural de una buena organizacion del trabajo cooperativo y
del clima moral de la clase. La experiencia nos ha demostrado que cuando
la clase estd bien organizada, cuando todos los nifios tienen
individualmente o en grupo, un trabajo interesante que se inscribe en el
marco de la vida escolar, logramos una armonia casi ideal. No hay
desorden sino cuando hay una falla en la organizacién del trabajo, cuando
el nifio no esta ligado a la clase por una actividad que responda a sus
deseos y sus posibilidades. (p. 52)

Las investigaciones de Kounin ( Discipline and Group Management in
Classrooms,1970) de las que dan testimonio los trabajos de Brophy (1983,1986) y
Doyle (1986) confirman y refuerzan la idea de que la disciplina, o el orden necesario
para el aprendizaje escolar es una funcién de la organizacion proyectada por el

profesor. Estrela (2005) nos recuerda incluso las técnicas de organizacion para el

33



“classroom management” u organizacion de la clase que presenta Kounin. La
relacion de dichas técnicas con la disciplina en el aula es evidente. Algunas de ellas
son por ejemplo la atencién simultanea que se supone que el profesor debe prestar a
dos situaciones distintas, o el ritmo de la clase y la destreza para transitar de una
tarea a otra, la capacidad para mantener al grupo ocupado, etc.

2.3.4 La Disciplina como Equilibrio entre Poder y Autoridad.

El control que se ejerce sobre el alumno se asienta en una relacién asimétrica
en la que el profesor es jerarquicamente superior. De ahi se desprende que la
disciplina depende de cuatro elementos que son los que otorgaran al profesor el
poder de control de los alumnos y de la clase, en este apartado Ponce (2009) refiere:

Su propia personalidad y capacidad de influir en los demas.

Su capacidad para ordenar.

El ideario del centro y la autoridad que se deriva de su propio cargo.

El dominio de la materia que imparte.

En este linea, Foucault (1988) entiende que la disciplina es inherente a las
estructuras de poder, en Vigilar y castigar afirma que “La disciplina es un tipo de
poder, una modalidad para ejercerlo, que implica todo un conjunto de instrumentos,
de técnicas, de procedimientos, de niveles de aplicacion, de metas...” (p. 46). Para
Foucault el éxito del poder disciplinario se debe al uso de algunos instrumentos Utiles
como la sancién normalizadora y su combinacion en un procedimiento que le es
especifico: el examen. Cohen y Manion (1977, citados por Plaza del Rio, 1996, p.
25) presentan en su definicién ideas de poder, control y autoridad claramente
definidas, “La disciplina consiste en el control del alumno mediante una mezcla
equilibrada del poder personal, emanado naturalmente del individuo, y de destrezas
especificas, asi como de la autoridad que se deriva del estatus del maestro y de las
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normas vigentes en el colegio y en la clase”.

2.3.5 La Disciplina como Proceso Socializador

Gbémez Masdeval (1990, citada por Plaza del Rio, 1996, p. 26) defiende que
la autoridad proporciona al alumno sentimiento de seguridad y aumenta el grado de
madurez: “La disciplina es necesaria para ejercitar al nifio en la represién de sus
demandas excesivas, para ayudarle a dejar atras otros sistemas de comportamientos

inmaduros y para canalizar sus energias por vias aceptables”.

Asi entendida supondra la implantacion de ciertas normas siempre de comin
acuerdo y respetando en todo momento al alumno con el fin de respetar a sus
compafieros, al profesor y al material. Corneloup (1991, citado por Plaza del Rio,
1996, p. 26) considera que la disciplina es: “Un conjunto de obligaciones que regulan
la vida dentro de determinados colectivos. Son unas normas, formas de funcionar en
la vida escolar que permiten que un profesor haga vivir a sus alumnos arménica y

efectivamente”.

Para Hargreaves (1977, citado por Plaza del Rio, 1996, p. 26) la disciplina
llega a ser un concepto interpersonal: “La disciplina se relaciona con un conjunto de
reglas o normas y especificas formulas aceptables de comportamiento en clase
impuestas por los profesores a los alumnos o acordadas entre ambos. Representa una
forma de contrato social”. Acentuando su valor relacional Fullan y Hargreaves
(1992) la describen como el conjunto de creencias y de expectativas que se
manifiestan en el modo de actuar de la institucién escolar, con referencia particular a

cémo se relacionan las personas.

Bajo este planteamiento se posiciona el caracter interactivo de la disciplina: el

grupo y cada una de las aulas son conjuntos de personas cuyas actitudes y acciones
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afectan, en mayor o menor medida al resto de los miembros. Es lo que se conoce

como “dindmica de clase”.

La disciplina se considera un medio para lograr fines mas ambiciosos: la
socializacién y la formacion de la personalidad del individuo. En este sentido ha
dejado de considerarse un problema individual convirtiéndose en un problema social,
ya que el comportamiento de cualquier persona repercute en el funcionamiento del

grupo al que pertenece (Luca de Tena y Rodriguez, 1999).

Sin embargo podremos observar términos como “represion de demandas y
restriccion” en GOmez Masdeval (1990), “imposicion, normas y control” en
Hargreaves (1977) y “obligaciones y normas” en Corneloup (1991). Todo ello hace
pensar mas en una direccion de imposicién que en un proceso socializador en si. En
todo caso parece mas importante el peso que se le da en estas definiciones al
mecanicismo, instrumentalidad y/o procedimiento que a la finalidad. Observamos
mayor interés en actuar una vez producidos los hechos, que en la de haberlos
prevenido antes de su aparicion. Finalmente queremos apuntar la tendencia al cambio
social que propone Bruce, citado por Gotzens, (1986) cuando concibe la disciplina
como superacion de la antinomia institucion - individuo y como medio para el

cambio social.

2.4 NEGOCIACION

La negociacion es el proceso por el cual las partes interesadas resuelven
conflictos, acuerdan lineas de conducta, buscan ventajas individuales y/o colectivas,
procuran obtener resultados que sirvan a sus intereses mutuos. Se contempla
generalmente como una forma de resolucién alternativa de conflictos o situaciones

que impliguen accion multilateral. (Gémez, 2010)
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Dada esta definicidn, se puede ver que la negociacidn sucede en casi todas las
areas de la vida. En el area de la abogacia, un negociador experto sirve como defensor
de una de las partes y procura generalmente obtener los resultados mas favorables
posibles a la misma. En este proceso el negociador procura determinar el resultado
minimo que la otra parte (0 las partes) quiere aceptar, ajustando entonces sus
solicitudes consecuentemente. Una negociacién "acertada™ en esta area se produce
cuando el negociador puede obtener todos o la mayoria de los resultados que su parte
desea, pero sin conducir a la parte contraria a interrumpir permanentemente las

negociaciones.

De tal manera, que la negociacion tradicional se denomina en ocasiones
ganar-perder debido al estilo de dureza de los negociadores que persiguen conseguir
tanto como puedan para su parte. En los afios 70, los practicantes y los investigadores
comenzaron a desarrollar el enfoque de ganar-ganar en la negociacién de forma que
las dos partes quedaran satisfechas al haber obtenido beneficios. Ello resulta positivo
al evitar posibles futuros conflictos. Quizéas el mas conocido fue articulado en el libro
Getting to YES (obtenga el si) de Roger Fisher, William Ury y Bruce Patton, de
Harvard. Este enfoque, llamado Negociacion de Principled, también se llama a veces
de obtencion de mutuos beneficios. El enfoque de ganancias mutuas se ha aplicado
con eficacia en situaciones medioambientales asi como en las relaciones de trabajo en
las que las partes (p.ej. gerencia y un sindicato) enmarcan la negociacion como via de

solucién de problemas.

Tomando en consideracion lo antes expuesto es importante comentar que, la
negociacion se puede definir como la relacién que establecen dos 0 mas personas en
relacion con un asunto determinado con vista a acercar posiciones y poder llegar a un
acuerdo que sea beneficioso para todos ellos y ésta se inicia cuando hay diferencias

en las posiciones que mantienen las partes.

Asi mismo, es importante referenciar que para iniciar una negociacion tiene

que haber ademas interés por parte de los afectados en tratar de alcanzar un acuerdo,
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es decir s6lo con que una de las partes no tuviera esta voluntad de entendimiento no
habria negociacion, de modo que una regla que debe presidir cualquier negociacion y
que facilita enormemente el poder llegar a un acuerdo es el respeto a la otra parte, por
lo tanto no se le debe considerar como un enemigo al que hay que vencer. Muy al
contrario, hay que verlo como un colaborador con el que se va a intentar trabajar
estrechamente con vista a superar las diferencias existentes y llegar a un acuerdo

aceptable.

Por consiguiente, hay que tener muy claro que cuando se negocia uno no se
enfrenta con personas sino que se enfrenta con problemas. Hay que buscar un acuerdo
que satisfaga las necesidades de todos los implicados. No obstante, frecuentemente no
se respeta esta regla fundamental y la negociacion se convierte en una lucha
encarnizada en la que cada parte trata de imponer su voluntad, buscando obtener el
méaximo beneficio a costa del oponente. En este caso las posibilidades de acuerdo se
reducen significativamente y en caso de alcanzarse se corren ciertos riesgos. En
definitiva, hay que tratar de encontrar una solucién equitativa que tenga en cuenta los
puntos de vista e intereses de todos los intervinientes. De este modo todos ellos
consideraran el acuerdo como algo propio y no como una solucién que ha venido
impuesta. Ademas, todos saldran satisfechos de la negociacion, con intencion de
cumplir lo pactado y con interés en mantener esta relacion profesional que ha

resultado tan beneficiosa.
2.4.1 Caracteristicas del Negociador

Son muchas las caracteristicas que definen al buen negociador y que lo
diferencian del "negociador agresivo" o del mero "vendedor-charlatan”. Entre ellas se
pueden sefialar, segun Garcia (2012), las siguientes:

Le gusta negociar: la negociacion no le asusta, todo lo contrario, la contempla
como un desafio, se siente comodo. Tampoco le asustan las negociaciones

complicadas, pueden incluso hasta motivarle mas.
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Entusiasta: aborda la negociacion con ganas, con ilusion. Aplica todo su

entusiasmo y energia en tratar de alcanzar un buen acuerdo.

Gran comunicador: sabe presentar con claridad su oferta, consigue captar el

interés de la otra parte. Se expresa con conviccion.

Persuasivo: sabe convencer, utiliza con cada interlocutor aquellos argumentos

que sean mas apropiados, los que mas le puedan interesar.

Muy observador: capta el estado de animo de la otra parte, cuales son
realmente sus necesidades, qué es lo que espera alcanzar. Detecta su estilo de

negociacion, sabe "leer" el lenguaje no verbal.

Psicdlogo: capta los rasgos principales de la personalidad del interlocutor asi
como sus intenciones (si es honesto, riguroso, cumplidor, si es de fiar, si tiene

intencidn real de cerrar un acuerdo, etc.).

Sociable: una cualidad fundamental de un buen negociador es su facilidad
para entablar relaciones personales, su habilidad para romper el hielo, para crear una
atmosfera de confianza. Tiene una conversacion interesante, animada, variada,

oportuna.

Respetuoso: muestra deferencia hacia su interlocutor, comprende su posicion
y considera l6gico que luche por sus intereses. Su meta es llegar a un acuerdo justo,
beneficioso para todos.

Honesto: negocia de buena fe, no busca engafiar a la otra parte, cumple lo

acordado.

Profesional: es una persona capacitada, con gran formacion. Prepara con

esmero cualquier nueva negociacién, no deja nada al azar.
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Detesta la improvisacion, la falta de rigor y de seriedad. Conoce con precision
las caracteristicas de su oferta, como compara con la de los competidores, coémo

puede satisfacer las necesidades de la otra parte.

Es meticuloso, recaba toda la informacion disponible, ensaya con
minuciosidad sus presentaciones, define con precisién su estrategia, sus objetivos. Le

da mucha importancia a los pequefios detalles.

Firme, sélido: tiene las ideas muy claras (sabe lo que busca, hasta donde
puede ceder, cuales son los aspectos irrenunciables, etc.). El buen negociador es

suave en las formas pero firme en sus ideas (aunque sin llegar a ser inflexible).

En la negociacion no se puede ser blando (se podria pagar muy caro). Esto no
implica que haya que ser duro, agresivo o arrogante; lo que si es fundamental es tener
las ideas muy claras y el coraje de luchar por ellas.

Autoconfianza: el buen negociador se siente seguro de su posicidn, no se deja
impresionar por la otra parte, no se siente intimidado por el estilo agresivo del

oponente. Sabe mantener la calma en situaciones de tension.

Agil: capta inmediatamente los puntos de acuerdo y de desacuerdo. Reacciona
con rapidez, encuentra soluciones, toma decisiones sobre la marcha, sabe ajustar su
posicion en funcién de la nueva informacion que recibe y de la marcha de la

negociacion. No deja escapar una oportunidad.

Resolutivo: busca resultados en el corto plazo, aunque sin precipitarse (sabe
que cada negociacion lleva su propio tiempo y que hay que respetarlo). Sabe cuales
son sus objetivos y se dirige hacia ellos. Los obstaculos estan para superarlos, no
desiste sin plantear batalla.

Acepta el riesgo: sabe tomar decisiones con el posible riesgo que conllevan,

pero sin ser imprudente (distingue aquellas decisiones mas trascendentales que exigen
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un tiempo de reflexién y que conviene consultar con los niveles superiores de la

organizacion).

Paciente: sabe esperar, las operaciones llevan un ritmo que conviene respetar.

Uno no debe precipitarse intentando cerrar un acuerdo por miedo a perderlo.

Creativo: encuentra la manera de superar los obstaculos, "inventa" soluciones

novedosas, detecta nuevas areas de colaboracion.

Una vez expuestas las caracteristicas del Negociador, es importante referir que
éstas describen a un negociador que busca la mayor productividad para la
organizacion, pues bien, en el plano educativo el docente tiene la funcién de
desarrollar un ambiente propicio para el aprendizaje, de modo que bien puede valerse
de tales caracteristicas y desempefiarse como un negociador del proceso educativo,
para lo cual amerita tranzarse con sus pares y alumnos, con quienes establecera
interrelacion durante un periodo de tiempo al cual debe sacarle provecho y entablar
condiciones favorables para su desarrollo, en este sentido, un docente en un ambiente
donde no se esté presentando la disciplina por parte de los educandos bien puede
negociar con ellos y valerse de tal herramienta para conciliar ese espacio agradable y

oportuno para el aprendizaje.

2.4.2 Clasificacion de las Formas de Negociar en los Conflictos

Son estilos de negociacién especificos que, al tener caracteristicas propias, se
diferencian entre si. Pueden citarse, como ejemplos, los siguientes: a) Ganar a toda
costa (H. Cohen); b) Ganar-Perder; ¢) Negociar sin ceder (R. Fisher y W. Ury); d)
Negociacion eficaz (D. Seltz y A. Modica); e) Modelo de las ocho fases (G.
Kenndedy; J. Benson y J. McMillan); f) Ganar-ganar (F. Jandt y P. Gillette); g)
Negociacion efectiva (Huthwaite Research Group); h) Negociar para satisfaccion
mutua (H. Cohen); i) Modelo cooperativo (G.Nierenberg); j) Negociacién sistémica
(M. Schilling). La enumeracién precedente no agota la totalidad de los modelos

existentes en materia de negociacion, ni los autores que los describen necesariamente
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los recomiendan. En algunos casos asi lo hacen; en otros, en cambio, se limitan a

conceptualizarlos y desarrollarlos.

2.4.2.1 Negociacion Asistida

Segun Sanchez (2011), es una de las tantas definiciones de la mediacién
como sistema alternativo para la resolucién de disputas en el cual las partes
involucradas en un conflicto intentan resolverlo por si mismas, con la ayuda de un

tercero imparcial que actia como favorecedor y conductor de la comunicacion.

En este sentido, se necesitaria de ese tercero para lograr una situacién de
armonia, siempre y cuando ese tercero sea netamente imparcial y maneje la situacion
buscando el lado positivo para ambas partes, solo asi se considera que habra una
asistencia o apoyo para la resolucion del conflicto por manejar, de modo que en el
espacio escolar bien puede adoptar este papel el orientador de la escuela por poseer la

formacién en redireccionar alternativas de solucién.

2.4.2.2 Negociacion Colaborativa

Es aquella, segin Sanchez (2011), en la que se contrapone la negociacion
basada en posiciones a otra basada en intereses. Se divide en distintas etapas: 1) Se
procura pasar de las posiciones de las partes a los intereses reales de las mismas. Una
vez que emergen los intereses, se procura generar opciones. Entre los métodos para
lograrlo se destaca el torbellino de ideas. El objetivo es generar posibilidades de
solucién sobre la base de los intereses y no de las posiciones; 2) Encontrar standards
0 criterios objetivos a fin de delimitar el campo de negociacién. Buscar la mejor
alternativa al acuerdo negociado (MAAN), lo cual importa un limite subjetivo que
obliga a cada participante a reflexionar sobre qué va a hacer en el supuesto de
levantarse de la mesa de negociacion; 3) Ampliado el campo de la negociacion y
establecidos lo limites objetivos y subjetivos se trata de generar propuestas para

lograr un acuerdo. Si no hay acuerdo cada parte recurrird a su mejor alternativa. Si el
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acuerdo se logra lo que cada parte obtiene debe estar por encima de esa alternativa

para que la negociacion sea ventajosa.

En atencion a los argumentos antes expuestos, es relevante cotejar que la
negociacion colaborativa, es considerada la de mayor aceptacién puesto que propone
un equilibrio entre las partes, es decir donde cada quien expone su punto de vista, de
manera que en el ambito educativo este tipo de negociacion es aceptable, ya que una
de las tareas del docente es procurar que el educando sea participativo y exponga sus

puntos de vista en determinadas situaciones.

2.4.2.3 Negociacion Competitiva

Es aquella, segin Sanchez (2011), en la cual el negociador trata de ganar a
cualquier precio. Es, en general, el papel que desempefia el abogado que trata de
obtener el maximo de satisfaccion para su cliente. En este esquema, si una parte gana,
la otra necesariamente pierde. El principio que la orienta es el de obtener la maxima
ganancia o satisfaccion posible para uno cualquiera sea el sacrificio o costo que ello
pueda significar para la otra parte que interviene en la negociacion. Es una estrategia
basada en la defensa de la propia posicion. Las demandas iniciales del negociador
exceden ampliamente incluso su mejor expectativa real para resolver la disputa. Es un
proceso mas simple que el correspondiente a una negociacion colaboradora y por eso
se recurre a él cuando ésta no es posible por falta de tiempo o de voluntad de una o
ambas partes. En general, este tipo de negociacion tiende a provocar una escalada del
conflicto antes que su resolucién. Por otro lado, es un proceso que conduce a una ira
cuyas consecuencias pueden ser mucho peores que los beneficios obtenidos por una

pequefia transaccion.

Al tomar en consideracion los topicos abordados por el autor anterior, vale
comentar que este tipo de negociacion no es prudente en el ambito escolar, puesto que
propicia el conflicto, ya que una de las partes desea con vehemencia ganar al precio

que sea, es decir un comportamiento de esta indole en el plano educativo no beneficia
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el proceso, sino que lo entorpece, por lo que es importante tener claros los objetivos a
tratar en la obtencion de disciplina en el aula de clase.

2.4.2.4 Negociacion Cooperativa

Segun plantea Sanchez (2011), en este tipo de negociacion se tratan de
identificar los reales intereses de las partes, conciliando los comunes. Si todo
conflicto involucra por lo menos a dos partes la solucidn no puede surgir “a expensas
de...” Ambos participantes buscan una solucion lo mas satisfactoria posible para cada
uno de ellos, en primer lugar, explorando juntos las preocupaciones y aspiraciones de
cada uno para que el conflicto se resuelva por la simple mejora de la comunicacion o,
de lo contrario, identificando y creando modos para que sus intereses puedan
satisfacerse con el menor costo posible para la otra, o eventualmente sin ningun costo.
Para ello es indispensable tener en cuenta la diferencia existente entre posicion e

interés.

El planteamiento antes expuesto sobre la negociacion cooperativa, sostiene
que debe considerarse tanto los intereses como las posiciones en las diferencias
encontradas, lo que presenta ante el docente un tipo de negociacion delicada, ya que
al tratar de equilibrar posicién con intereses se encontrara dificil obtener resultados
satisfactorios, de modo que para plantearse este tipo de negociacidn tendran que tener
claros los objetivos, por lo tanto hay que ser cuidadoso para no entorpecer mas la
situacion y que la conducta del estudiante se escape de las manos y se convierta en un

desorden al no acatar las normas del aula.
2.4.2.5 Negociacion de Fuerza

Este tipo de negociacidn segin Sachez (2011), se basa en el poder, entendido
éste como un fendmeno que se presenta en la mente de los sujetos que participan de
una negociacion. Se ha considerado al poder como un aspecto que puede incidir en el
resultado del proceso negociador. Para Crozier y Firedberg (1990, citados por
Andrade, 2010) el poder es la “...Posibilidad de ciertos individuos o grupos para

44



influir sobre otros individuos o grupos...", el “...Conjunto de medios materiales e
inmateriales que A moviliza en su relacién con B para obtener que los términos de
intercambio sean favorables a su proyecto...". Para Weber es la capacidad de un
individuo de hacer que otra persona realice una determinada accion, a la que no

habria accedido de no mediar la influencia del primero...”

Las fuentes del poder son multiples, de acuerdo a Crozier y Firedberg (1990,
citados por Andrade, 2010): segln su origen, pueden ser: a) Institucionales: la ley y la
jerarquia, las que distribuyen el poder entre las personas. b) La fuerza, la capacidad
de coaccion, la presién y la coercidn. Los grupos dotados de poder por la ley o por la
accion, como los sindicatos. ¢) El influjo personal, que puede ser multiforme, se
puede tratar de un influjo psicolégico (“carisma™), de un influjo funcional
(competencia, experiencia), asi como puede surgir de la capacidad de induccién de un
individuo o de un grupo, para demostrar y persuadir. d) EI poder remunerativo, es
decir, las personas realizan determinadas actividades por dinero, por ejemplo, un
trabajador que construye un mueble para su cliente, porque éste le pagara un
determinado precio.

Son caracteristicas del poder: a) El principal determinante del poder es la
personalidad de los individuos; b) Pese a ello, el poder es contingente. Se puede tener
en un momento y después desaparecer; c) Es relativo, no absoluto. Se relaciona con
una contraparte; d) Es limitado. Puede neutralizarse. Pero es un proceso lento y a
veces costoso. En una negociacion a veces es conveniente prolongarla, hasta que la
contraparte haya perdido poder y bajado su perfil. €) Es un problema de percepcidn.
La parte debe ser percibida como poderosa, f) En el generar y contrarrestar poder hay
una inversion de energia, hay que enfrentar stress, tensiones; g) Es dinamico por

naturaleza y evoluciona frecuentemente con rapidez y brusquedad.

En referencia a lo anterior, vale destacar que en el ambito escolar si se
pretende optar por la negociacién como la estrategia para manejar la disciplina en el
aula de clase, en definitiva no puede hablarse de ejercer poder, puesto que el poder
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puede interferir en los resultados de dicha negociacion, y los resultados estar
parcializados en un ambiente donde no se desarrollo un proceso interactivo donde

cada parte expone sus puntos de vista.

2.4.2.6 Negociacion Distributiva

Es aquella, segin Sanchez (2011), en la cual los negociadores demuestran una
débil cooperacion e incluso, en casos extremos, ésta es nula. Se prioriza la ganancia
personal, hasta en detrimento de los objetivos contrarios comunes. En este tipo de
negociacion los poderes de que gozan las partes entran en juego a fin de desempatar
la posicion de los negociadores. Los juegos "a suma cero" han sido llamados
frecuentemente distributivos, porque la solucion consiste en el reparto a suma cero de

los recursos en juego. Lo que una de las partes gana, la otra lo pierde.

Sin embargo, cabe resaltar que la clasificacion de negociaciones de
orientacion integrativa o distributiva es mas bien de caracter pedagdgico pues, en la
realidad, la mayoria de las negociaciones son del tipo “mixto”. Se trata de una
combinacién susceptible de evolucionar entre caracteristicas integrativas vy

distributivas.

Dicho lo anterior, es importante mencionar que este tipo de negociacion en el
plano escolar juega un papel negativo, pues se busca que cada parte quede satisfecha
con la transaccion llevada a cabo, de modo que no es conveniente que el poder
interceda en el desarrollo de la negociacién aplicada al plano escolar, tanto asi que

cada parte debe sentir que ha ganado.

2.4.2.7 Negociacion Integrativa

También denominada nueva teoria de la negociacion, segin Sanchez (2011)
procura redefinir el problema a través de un intercambio de intereses para lograr
ampliar los resultados positivos para ambas partes. Las siguientes son algunas de las
bases para su utilizacion: 1) No se negocia en términos de adversario ni de amigo. 2)
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Su proposito es resolver un problema coman, no ganar al otro o arribar a un acuerdo a
cualquier precio. 3) Pensar a largo plazo, es decir, no s6lo en el plano de la
negociacion sino también desde el punto de vista de las futuras relaciones que
deberan mantenerse con la otra parte. 4) Pensar en la otra parte tanto como en uno y
realizar propuestas teniendo presente este principio. 5) Determinar cuéles son los
puntos totalmente incompatibles, aquellos otros en los cuales se comparte un mismo
interés y, finalmente, aquellos en los cuales existe una valoracion diferente. 6)
“Ampliar la torta”, procurando enriquecer el resultado de la negociacién, utilizando
criterios objetivos externos a los negociadores y procurando identificar un bloque de
puntos a negociar. 7) Valorar las alternativas de las que se dispone por fuera de la
negociacion, fijar prioridades y determinar el valor relativo de los diferentes puntos a
negociar. 8) Establecer las diferencias de valor que pueden existir entre las partes.

Se trata de una orientacion en la cual los negociadores manifiestan deseos de
ganancias mutuas y una alta cooperacion. Estd orientada hacia el respeto de las
aspiraciones del negociador con el objeto de que la parte contraria considere el
resultado igualmente satisfactorio. Se tiende a dar importancia a la calidad de la
relacion entre las partes, incluso puede conducir eventualmente a la modificacion de
los objetivos particulares y de las respectivas prioridades, para orientarlos hacia

objetivos de interés comun.

En este sentido, plantea Sanchez (2011) las razones para dar una orientacion
integrativa a una negociacion son las siguientes: a) Se apoya Yy tiende a desarrollar un
clima de confianza, de reciprocidad y de credibilidad mutua; b) Al disminuir los
riesgos de revisar posteriormente el acuerdo, se asegura una mayor estabilidad a la
solucién negociada; c) Se presta para tomar en cuenta las relaciones entre los
negociadores en el futuro. Es una negociacion tanto de "proyectos™ como de "puntos
a resolver" o de "recursos" a otorgar; d) Valoriza la creatividad, la busqueda de
opciones constructivas y dinamicas, la movilizacion de ideas y de acciones nuevas,
puesto que se trata de persuadir a la otra parte de trabajar juntos. €) En un plano mas
general, ella es susceptible y se transforma en un modo cotidiano de solucion de
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problemas, de enriquecer la cultura, de emprender y completar los modelos

tradicionales de "autoridad" y de "acuerdo”.

En atencién a lo expuesto por el autor anterior, la negociacion de indole
integrativa es conveniente en el plano escolar, por sus bases de ejecucion, de modo
que procura la solucién de algun conflicto o la transacciébn de comportamientos
basados en acuerdos, lo que a resumidas cuentas permite visualizar ganancias para

cada ente participante de la negociacién.

2.4.2.8 Mitos de la Negociacién

A continuacién, segiun Mesa (2008), se enumeran algunos "mitos"

relacionados con las negociaciones y se argumenta el porqué de su ilegitimidad.

Mito # 1: Para sortear problemas en la negociacion deben evitarse los
conflictos.

iFalso! El conflicto es una parte inseparable de las negociaciones. De hecho se
negocia sobre la premisa de la existencia de relaciones y/o intereses conflictivos. Se
debe apartar la idea de que conflicto es sinbnimo de guerra, aunque este sea uno de
sus significados segun el diccionario. En materia de negociacion el conflicto se asocia
a las diferencias y es precisamente el objeto de la negociacion resolver estas
diferencias entre las partes. Es valido aclarar que en cada proceso negociador se pone
en juego mas de un conflicto, relativos tanto a los variados aspectos a abordar en el
proceso como a las posibles contradicciones inherentes a la relacién que se crea entre

las partes.

Mito # 2: Las partes de una negociacion son contrarios por definicién.

Esta creencia esta relacionada con que a la otra u otras partes que participan
en el proceso de negociacion se les llama cominmente oponentes o contrapartes,

acepciones estas que pueden implicar sentido de antitesis y divergencia. Ciertamente,
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al negociar se estan manejando muchas discrepancias pero el propio hecho de estar
sentados a la misma mesa de negociaciones implica también una comunidad de

intereses.

Que se desarrolle el rol de contraparte no quiere decir que se deba sostener
una continua y abierta guerra contra el oponente, cuestionando todo lo que haga o
proponga. Por el contrario, significa que todas las partes participantes en el proceso
tienen algo que aportar a la solucion del conflicto.

Mito # 3: Si las cosas no marchan bien lo mejor es presionar con la
posibilidad real de abandonar la mesa de negociaciones.

Realmente el poder del veto, o potestad que tiene cada parte para renunciar a
seguir participando en el proceso, es una fuente de presion. Cada parte es libre de
decir "No negocio mas" cuando la situacion de negociacion es inconveniente. Sin
embargo, la pregunta es: ¢Vale la pena hacerlo? Debe pensarse por un momento en
los costos de decir "Basta, no negocio mas". Se ha empleado tiempo, recursos y

energia en una accion que no le reportara ningln resultado.

Hay un concepto muy relacionado con esta decisién y es el de impasse o
tiempo muerto. Este es el momento de la negociacion en que las partes comienzan a
dar vueltas y vueltas sobre un mismo asunto y no avanza el proceso, no se llegan a
acuerdos. Este tipo de situacion hace muy tensa la relacién de negociacion y puede

llevar a un rompimiento, es decir, a que alguien diga seriamente "no negocio mas".

Mito # 4: La mejor manera de conseguir buena voluntad en el oponente

es hacer concesiones.

iNo! Esta presuncién estd muy relacionada con la tradicional manera de
encasillar a los negociadores en dos tipos contrapuestos: suaves y duros, donde los

duros no tranzan en sus posiciones volviéndose tiranos que terminan perdiendo
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relaciones por intentar siempre imponerse; mientras los suaves pretenden salvar a

toda costa los problemas cambiando facilmente sus propias posiciones.

Pero el juego no es tan en blanco y negro. Tomar partido por uno de los dos
estilos resulta sumamente peligroso (Fisher y Ury, 1998) Si bien el llamado
negociador duro, a fuerza de no hacer concesiones convierte la negociacion en un
enfrentamiento de voluntades que puede desencadenar en ira y resentimiento; por
otra parte el llamado negociador suave, a fuerza de ceder constantemente puede
llegar a acuerdos poco prudentes o lo que es peor, a hacerse vulnerable a quien juegue

la versién dura.

Por tanto debe entenderse que las concesiones son necesarias en todo proceso
de negociacién pero no son el recurso magico para solucionar el problema de las
relaciones, e incluso pueden agudizar este problema si no se tiene en cuenta su

planeacion como elemento clave dentro de la negociacion.

Mito # 5: Para ganar tengo que vencer al otro.

Si se vence al otro claramente se habra ganado la negociacion. Mas, como
dirian los generales de experiencia, se habria ganado una batalla pero probablemente
se habria perdido la guerra. Una de las percepciones falsas mas difundidas no solo en
las negociaciones sino también en la vida cotidiana es el supuesto de la suma fija y la
interpretacion matematica del conflicto: Tener yo més significa tener ti menos (+ Y
= -T).

Esta interpretacion ha dado lugar a la clasificacion de dos tipologias basicas
de negociacion: la negociacion distributiva o competitiva que responde a la formula
ganar- perder donde la ganancia para una parte implica directamente la pérdida para
la otra y la negociacion integrativa o colaborativa, donde se trata de trabajar
conjuntamente  para que ambas partes obtengan resultados favorables en la
negociacion sobre la base de la formula ganar-ganar.
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Si bien, sobre todo en las culturas occidentales, existe un sentido arraigado de
la distribucién existiendo la tendencia a analizarlo todo a través del esquema ganar-
perder, se identifican los procesos colaborativos como fuente de mejores resultados
en término de acuerdos solidos y relaciones estables a largo plazo. Para aplicar con
éxito este esquema de pensamiento, sin dudas méas positivo, resulta importante no
solo pensar que el otro esta ganado con su oferta sino cerciorarse de que realmente
siente que gand. Es util recordar que lo que puede resultar para algunos una
"excelente oferta" no tiene por qué serlo para otros. Si la contraparte no siente que

gand, el proceso seguira teniendo un matiz competitivo.

Mito # 6: Un negociador profesional es un ente pragmatico, impasible y

oportunista.

No necesariamente. Puede ser que exista un negociador asi, pero estas
cualidades no lo hacen ser mas o menos profesional. En muchas ocasiones se iguala
la profesionalidad con la capacidad de tener éxito continuamente en lo que se hace.
Es por ello que algunas veces se asocia al negociador profesional con el genio del
autocontrol emocional cuya "expresion cero" no permite reconocer que esta pensando
0 sintiendo, solo capaz de responder a las demandas que le garanticen el 100% de sus
intereses, que por demas estan bien ocultos por una fuerte capa de laconismo. La
cinematografia ha ayudado mucho a extender este estereotipo y lo peor es que se

tiende a imitarlo.

Sin embargo, toda persona negocia mas alla de las diferencias de
personalidad y caracter, y en algin momento han obtenido éxito en algun trance
negociador. Ciertamente la bibliografia describe cierta virtudes o cualidades que
pueden ayudar al logro de buenos resultados, asi como también describe defectos que
seria mejor tener bajo control para garantizar un feliz desenlace en el proceso
negociador, pero eso no hace de la profesibn un programa que estandarice
negociadores, pues estos no son maquinas sino personas normales que como tal

deben comportarse.
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De acuerdo a los aspectos expuestos como mitos en la negociacion, es
importante comentar que tales hallazgos son netamente situaciones creadas por
experiencias personales que irrumpen con su estado de confort, lo que es
sencillamente subjetivo y por lo tanto no ajustado a muchas de las realidades que se
aborda en el espacio escolar, de tal manera que como su nombre lo indican son mitos
y por ende pueden ser exageraciones de una realidad vivida por un personaje que

marcd su existencia, tomandola asi como la generalidad de la misma.

2.4.3 Tipos de Negociadores

Es dificil clasificar los distintos tipos de negociadores ya que cada persona
tiene su manera particular de hacerlo, no obstante, segin Martin (2012), se podrian
definir dos estilos muy definidos. Negociador enfocado en los resultados: lo Unico
gue realmente le importa es alcanzar su objetivo a toda costa, intimida, presiona, no le
importa generar un clima de tension. Tiene una elevada (excesiva) autoconfianza, se
cree en posesion de la verdad. Considera a la otra parte como un contrincante al que

hay que vencer con objeto de conseguir el maximo beneficio posible.

En este sentido, las relaciones personales no es un tema que le preocupen, ni
tampoco los intereses del oponente. Si negocia desde una posicién de poder se
aprovechard de la misma, imponiendo su planteamiento. Utilizard cualquier
estratagema para presionar y lograr sus metas. Este tipo de negociador puede ser
efectivo en negociaciones puntuales pero es totalmente inapropiado para establecer

relaciones duraderas.

Asi mismo, Martin (2012), sefiala que el Negociador enfocado en las
personas: le preocupa especialmente mantener una buena relacién personal. Evita a
toda costa el enfrentamiento; prefiere ceder antes que molestar a la otra parte. Es un
negociador que busca la colaboracion, facilitando toda la informacion que le soliciten,
planteando claramente sus condiciones. Le gusta jugar limpio, por lo que no utiliza

ninguna tactica de presion. Confia en la palabra del otro, cede generosamente y no
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manipula. Este negociador puede resultar excesivamente blando, de una ingenuidad
de la que se puede aprovechar la otra parte, especialmente si el oponente responde al
modelo anterior. En la vida real los negociadores se situaran en algin punto

intermedio entre estos dos extremos.

Ahora bien, ninguno de estos dos extremos resulta adecuado: el primero
porque puede generar un clima de tension que dé al traste con la negociacion vy el
segundo por una excesiva bondad de la que se puede aprovechar el oponente. El
negociador debe ser exquisito en las formas, en el respeto a la otra parte,
considerando y teniendo en cuenta sus intereses. Pero al mismo tiempo tiene que
defender con firmeza sus posiciones. Esta firmeza no se debe entender como
inflexibilidad, muy al contrario, el negociador debe ser capaz de ajustar su posicion a
la informacion nueva que reciba, a los nuevos planteamientos que vayan surgiendo
durante la negociacion. Resulta de gran interés conocer el tipo de negociador al que
uno se aproxima con el fin de detectar sus fortalezas y posibles carencias, y en este
caso tratar de corregirlas. Asimismo, conviene identificar el tipo de negociador al que
se ajusta el oponente con vista a poder interpretar su comportamiento, anticipar sus

movimientos y si fuera necesario tratar de contrarrestarlos.

Considerando los tipos de negociadores expuestos, es importante que cada
docente se maneje en uno propio que le sentara las bases para aplicar la negociacién
en el aula con propiedad y resultados satisfactorios, de modo que asi conocera sus
debilidades y fortalezas en comparacion con su adversario u oponente, para detectar
cuéles son las suyas y asi poder entablar una interrelacién de calidad que otorgue
acuerdos positivos para el desempefio escolar.

2.5 ESTRATEGIAS

La estrategia de la negociacion, segun Rodriguez (2013) definen la manera
en que cada parte trata de conducir la misma con el fin de alcanzar sus objetivos. Se
pueden definir dos estrategias tipicas: Estrategia de "ganar-ganar"”, en la que se busca
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gue ambas partes ganen, compartiendo el beneficio. Estrategia de "ganar-perder” en

la que cada parte trata de alcanzar el maximo beneficio a costa del oponente.

En atencion a los argumentos de Rodriguez (2013), en la estrategia de "ganar-
ganar" se intenta llegar a un acuerdo que sea mutuamente beneficioso. En este tipo de
negociacion se defienden los intereses propios pero también se tienen en cuenta los
del oponente. No se percibe a la otra parte como un contrincante sino como un
colaborador con el que hay que trabajar estrechamente con el fin de encontrar una
solucion satisfactoria para todos. Este tipo de negociacion genera unclima de
confianza. Ambas partes asumen que tienen que realizar concesiones, que no se
pueden atrincherar en sus posiciones. Probablemente ninguna de las partes obtenga
un resultado 6ptimo pero si un acuerdo suficientemente bueno. Ambas partes se
sentiran satisfechas con el resultado obtenido lo que garantiza que cada una trate de
cumplir su parte del acuerdo. Este clima de entendimiento hace posible que en el
transcurso de la negociacion se pueda ampliar el area de colaboracion con lo que al

final la "tarta" a repartir puede ser mayor que la inicial.

Por su parte, segun Rodriguez (2013), laestrategia de "ganar-perder" se
caracteriza porque cada uno busca alcanzar el méximo beneficio sin preocuparle la
situacion en la que queda el otro. Mientras que en la estrategia de "ganar-ganar"
prima un ambiente de colaboracion, en esta estrategia el ambiente es de
confrontacion. No se ve a la otra parte como a un colaborador, sino como a un
contrincante al que hay que derrotar. Las partes desconfian mutuamente y utilizan
distintas técnicas de presion con el fin de favorecer su posicion. Un riesgo de seguir
esta estrategia es que aunque se puede salir victorioso a base de presionar
al oponente, éste, convencido de lo injusto del resultado, puede resistirse a cumplir su
parte del acuerdo y haya que terminar en los tribunales.

Ahora bien, tomando en consideracion lo expuesto, la estrategia “ganar-ganar”
es fundamental en aquellos casos en que se desea mantener las relaciones, lo que

permite contribuir al acercamiento, en este caso docente-estudiante, de modo que esta
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estrategia en el plano educativo aporta excelentes beneficios, mientras que la
estrategia “ganar-perder” interrumpiria esa relacion afectiva cordial que debe existir

entre el docente y el estudiante.

2.6 COMUNICACION

Para Losada, J. (2005) el éxito de una negociacion depende en gran medida de
conseguir una buena comunicacion entre las partes. Cada uno de ellos tiene que ser
capaz de comunicar de forma clara cuales son sus planteamientos y cuales son sus
objetivos. Ademas deben cerciorarse de que la otra parte ha captado con exactitud el
mensaje que uno ha transmitido. Una vez que se conoce con precisién la posicion del
interlocutor resulta mas facil buscar puntos de encuentros que satisfagan los intereses

mutuos.

Ademas, se puede seleccionar aquellos argumentos que respondan mejor a sus
intereses. Esto que parece obvio falla en numerosas negociaciones, siendo la
principal causa de que éstas no lleguen a buen término. No es infrecuente que las
partes se enzarcen en una agria disputa sin que ninguna de ellas conozca realmente

cual es la posicién de la otra.

Es asi como en palabras de Bel Mallén, J. (2004) la causa principal de los
fallos de comunicacion reside generalmente en que no se sabe escuchar. Se esta mas
preocupado en lo que queremos decir que en oir lo que nos dicen. Ademas, la tension
que genera la negociacion, el miedo a perder posiciones, nos lleva a adoptar
una actitud defensiva que nos hace saltar ante el primer comentario del con el que no

se coincida.
La buena comunicacion exige una escucha activa:
Concentrarse en lo que nos esta diciendo el interlocutor y no estar pensando

en lo que uno va a responder.
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Cuando el interlocutor ha expuesto una idea importante conviene repetir sus
palabras ("Lo que usted quiere decir es que...") para asegurarnos que lo hemos
entendido perfectamente.

La otra persona agradecera que se le preste atencién, lo que mejorara el
ambiente de la negociacién. En su momento él también nos prestard la atencion

debida. Otro aspecto fundamental es saber preguntar.

Por lo general nos cuesta trabajo preguntar, evitamos realizar algunas
preguntas por miedo a molestar, si la respuesta no nos ha quedado clara nos resulta

aln mas dificil insistir.

Un buen negociador se distingue porque sabe preguntar, no tiene miedo a
insistir si la contestacién no le ha convencido, da tiempo al interlocutor para que
responda oportunamente, no trata de llenar el silencio que se pueda producir

autorrespondiéndose.
2.6.1 Estilos de Comunicacion:
Troyano y Carrasco (2006), expresan que existen tres estilos de comunicacion:

Estilo Pasivo: Por lo general se disculpan constantemente, confian en otros y
no en si mismos, permiten que otros tomen las decisiones por él y son incapaces de
decir "no" a demandas que van en contra de sus propios intereses, no estan seguros de
sus propios sentimientos y tratan de agradar a todo el mundo. Estas personas se
sienten manipuladas e incomprendidas y esto les genera un sentimiento de

desamparo, incomprension, depresion, baja autoestima, etc.

Estilo Agresivo: Es frecuente que la persona use una comunicacion
unidireccional, al considerar que tienen que defender sus derechos a cualquier precio,
sin escuchar al interlocutor, suelen faltarle el respeto a los demads, ya que se

consideran las Unicas personas importantes y con opinién, independientemente del
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contexto de sus interlocutores. De esta forma, muestran que lo que los otros piensen,
sientan u opinen no tiene ningun interés para ellos, tratan de dominar y manipular a
los demas, con el objetivo de convertirlos en mas débiles y menos capaces de
defender sus opiniones, derechos y necesidades.

Con frecuencia pierden con facilidad el control de la situacion y de sus
propios recursos, al enfrentarse a las relaciones interpersonales. Aunque a corto plazo
este estilo puede tener resultados positivos, dado que se consiguen objetivos a veces
de inmediato, a largo plazo posee unos efectos negativos al presentarse sentimientos

de culpa, tension, frustracion, etc.

Estilo Asertivo: Sefiala Troyano y Carrasco (op. cit) que estas personas
consiguen comunicarse en cada ocasion de la mejor forma posible ya que son capaces
de expresar sus sentimientos, ideas y opiniones, defendiendo sus derechos y
respetando el de las demas personas, saben adaptarse al contexto lo que contribuye a
facilitar que se resuelvan los conflictos. Son personas honradas consigo mismas y con
los demas, comprensivos con el punto de vista del otro y se comportan de modo
maduro, integro y racional, en sus relaciones interpersonales se sienten con control
ante situaciones dificiles, lo que hace que se reduzca el estrés y facilite la

comunicacion.

De tal manera, que estas acotaciones forman parte integral de la investigacion
por cuanto permite conocer y establecer criterios para identificar los estilos de
comunicacion, asi como el sustento tedrico para difundir el contenido de mismo, para

que cada quien ubique su estilo y propiedades.

2.7 MODULO INSTRUCCIONAL

Segun Yukavetsky (2003), Un médulo instruccional es un material didactico
que contiene todos los elementos que son necesarios para el aprendizaje de conceptos
y destrezas al ritmo de/la estudiante y sin el elemento presencial continuo del
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instructor. Es deseable tener un fundamento tedrico y préactico al crear o disefiar
mddulos instruccionales. Por esto se utiliza la metodologia que se maneja para la
elaboracién de los mismos, la metodologia del Disefio Instruccional. Por otro lado, el
disefiador instruccional es la persona que por lo general, tiene el conocimiento para
llevar a cabo la creacién de mddulos instruccionales. Sin embargo, siempre y cuando
se cumpla con los requisitos metodoldgicos, cualquier persona puede crear un

mddulo instruccional.

2.7.1 El Disefno Instruccional

El Disefio Instruccional (DI) es un proceso fundamentado en teorias de
disciplinas académicas, especialmente en las disciplinas relativas al aprendizaje
humano, que tiene el efecto de maximizar la comprension, uso y aplicacion de la
informacion, a través de estructuras sistematicas, metodoldgicas y pedagogicas. Una
vez disefiada la instruccidn, debera probarse, evaluarse y revisarse, atendiéndose de
forma efectiva las necesidades particulares del individuo. En su definicibn mas
sencilla, el DI es una metodologia de planificacion pedagdgica, que sirve de
referencia para producir una variedad de materiales educativos, atemperados a las
necesidades estudiantiles, asegurdndose asi la calidad del aprendizaje.

Dorrego, E. (1996), define el disefio instruccional como:

“Un proceso sisteméatico mediante el cual se analizan las necesidades y
metas de la enseflanza y a partir de ese analisis se seleccionan y
desarrollan las actividades y recursos para alcanzar esas metas, asi como
los procedimientos para evaluar el aprendizaje en los alumno y para
revisar toda la instruccion. La elaboracion de un medio instruccional
requiere gque este sea disefiado atendiendo, a su vez, a las fases de un
disefio instruccional”. (p. 2).

De modo que el Disefio Instruccional, en su definicion mas sencilla, es un
proceso sistematico, planificado y estructurado donde se produce una variedad de
materiales educativos atemperados a las necesidades de los educandos, asegurandose

asi la calidad del aprendizaje (Yukavetsky, 2001, p.98)
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El DI se nutre de las:

Ciencias Sociales

La sicologia- a través del estudio de las diferencias individuales.

Teorias de la conducta humana- a través de las teorias conductistas,

cognoscitivistas, y constructivistas

Ciencias de la Ingenieria

Teoria de sistemas Ciencias de la Informacion (Informatica)

Tecnologias del campo de la informatica: computadoras, programados,

multimedios, telecomunicaciones, micro-onda, satélites, entre otras.

Ciencias

Método cientifico

2.7.2 Modelos de Disefo Instruccional

Los modelos instruccionales son guias o estrategias que los instructores
utilizan en el proceso de ensefianza - aprendizaje. Constituyen el armazon procesal
sobre el cual se produce la instruccion de forma sistematica y fundamentada en
teorias del aprendizaje. Incorporan los elementos fundamentales del proceso de
Disefio Instruccional, que incluye el analisis de los participantes, la ratificacion de
metas y objetivos, el disefio e implantacién de estrategias y la evaluacion.

Los Sistemas instruccionales corresponden a una concepcién mas actual y
dinamica de la educacion, superior a la idea de procesos implicita en los modelos
instruccionales considerados convencionalmente. Un sistema seria un proceso de
procesos 0 un conjunto de procesos interrelacionados: analisis, disefio, produccion,

desarrollo (implementacion) y evaluacion. Estos procesos, segun lo refiere Dorrego
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(1991) “en el sistema se desarrollarian en una relacion sistémica, es decir paralela,

simultanea, interrelacionada” (p. 95.)

2.7.3 Modelo Instrucciénal de Elena Dorrego

Montero, (2002) “El modelo de Elena Dorrego (1991) se fundamenta en la
teoria de procesamiento de la informacién y la teoria instruccional de Gagné, el cual

esta constituido por ocho fases estructuradas de la siguiente manera” (p. 97).

Fase 1: Formulacion de los objetivos terminales que seran alcanzados con el
uso del material respectivo. Aqui pueden darse dos situaciones: a) que la seleccion y
disefio del medio corresponda a una fase del disefio general de una instruccién
predeterminada, en cuyo caso ya estan explicitos los objetivos que seran alcanzados a
través de uno o varios medios apropiados y b) que la seleccion y disefio del medio no
forme parte del disefio de una instruccion predeterminada, en cuyo caso debe
formularse el objetivo o los objetivos terminales que podrian alcanzarse con este
medio. (Obra.cit)

En cualquiera de las dos situaciones los objetivos terminales deben expresar la
conducta que el alumno deberd evidenciar luego de haber interactuado con el

material.

Fase 2: Esta fase comprende varios aspectos: analisis estructural, conductas
de entrada, requisitos previos y procesos cognoscitivos implicados. En cuanto al
primero indica las subhabilidades a ser alcanzadas por el alumno, a fin de lograr el

objetivo terminal. Aqui pueden darse varias situaciones:

(@) si la seleccion y la elaboracion del medio forman parte de un disefio
general de la instruccidn, ya el analisis de tareas estaria realizado y sélo se tomarian

ahora en cuenta las tareas necesarias para los objetivos a alcanzar con el material,
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(b) también es posible, dentro de la situacion anterior, que alguno o algunos de
los objetivos especificos formulados en el disefio general de la instruccion pasen a
convertirse en objetivos u objetivos terminales del material instruccional; en este caso
se requiere realizar un nuevo analisis estructural, a fin de especificar mas los

objetivos subordinados que se lograran con el material;

(c) otra situacion seria que el disefio del material instruccional no esté
integrado a un disefio general de la instruccion, en cuyo caso necesariamente debe
realizarse el analisis del objetivo terminal que conduzca a la formulacion de los
objetivos especificos. Se realiza el anélisis estructural, descomponiendo el objetivo
terminal en las subhabilidades a lograr, a fin de alcanzar el aprendizaje final. Este
andlisis sera jerarquico si el aprendizaje es cognoscitivo, procedimental si es
psicomotor, y también pudiera ser mixto, combinando los anteriores (Gagné, 1979, p.
55).

Para aprendizajes complejos el analisis de tareas cognoscitivo permite
establecer los procesos y habilidades mentales requeridas para desempefiar una tarea
con niveles de eficiencia altos y los cambios en la estructura y procesamiento del
conocimiento en la medida que la habilidad se desarrolla en el tiempo (Ryder, J.M y
R. E. Redding, 1993, p. 97).

En cuanto a conductas de entrada y requisitos previos, se refiere aqui a la
necesidad de determinar las caracteristicas de la poblacion a la cual va dirigido el
material. La identificacién de las conductas de entrada o conocimientos previos que
debe poseer el alumno antes de trabajar con el material permite disefiar las estrategias
para su uso. O sea, antes de utilizar el material, el profesor debe asegurarse que el
alumno tenga los aprendizajes requeridos para alcanzar los objetivos previstos y de

no ser asi, debe planificar la forma que el alumno los alcance.
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Por supuesto, si el material forma parte de una secuencia instruccional del
disefio general, las conductas de entrada no son sino los objetivos que las anteceden
en dicha secuencia. En relaciébn a los requisitos, es necesario conocer las
caracteristicas de la poblacion, tales como madurez, desarrollo social, nivel de
escolaridad, etc., que son necesarias considerar al disefiar los materiales y que pueden
afectar su creatividad. Los procesos cognoscitivos implicados en el aprendizaje, ya
sean generales o especificos del conocimiento a lograr (codificacién, elaboracion,
etc.) necesarios para el procesamiento de la informacion requerido en el aprendizaje,
deben establecerse en esta fase, ya que determinaran luego los eventos adecuados

para su facilitacion.

Fase 3: A partir de las consideraciones anteriores se formulan los objetivos
especificos, los cuales deben sefialar la conducta que el alumno evidenciara luego de
trabajar con el material. Estos objetivos deben ser organizados siguiendo la secuencia
apropiada segun el tipo de estructura implicada, de manera que el material se
desarrolle siguiendo esa secuencia. (Obra.cit)

Fase 4: Esta fase comprende lo siguiente:

(a) la determinacion de las estrategias instruccionales,
(b) la seleccidn y organizacion del contenido y

(c) la especificacion de las variables técnicas del medio.

Determinacion de las estrategias instruccionales, las cuales se definen como
el conjunto de eventos instruccionales disefiados para cada una de las fases del
proceso de aprendizaje, en funcion del tipo de resultado a alcanzar, y de los procesos

cognoscitivos requeridos para el procesamiento de la informacion.

La estrategia depende de varios factores, entre ellos la modalidad de
ensefianza (presencial o a distancia); el énfasis en la actividad, ya sea centrada en el
docente o en alumno (socializada o individualizada); el grado de interactividad; las
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fases del aprendizaje (motivacion, aprehensién, etc.); los procesos internos
implicados (expectativa, atencion, etc.); los procesos para la adquisicion,

codificacion, elaboracion de la nueva informacién, entre otros. Consta de:

(a) La seleccion de los eventos especificos a ser presentados en el material,
atendiendo a las fases del aprendizaje y a los procesos cognoscitivos que se desea
facilitar. Por ejemplo, especificar cual evento se utilizard para despertar la atencion,
cual para facilitar la percepcion selectiva, etc.;

(b) La determinacion de la modalidad de presentacion, es decir, la estructura
mediante la cual es transmitido el mensaje. Por ejemplo, si el material seleccionado es
impreso, especificar si serd presentado de manera programada o de otra forma; si se
trata de un programa audiovisual, determinar si sera presentado como un documental,

una dramatizacion, etc. y

(c) La decision en cuanto al uso de instrucciones orientadoras, particularmente
las propuestas por el docente-disefiador, tales como organizadores avanzados,

resumenes parciales y/o globales y preguntas adjuntas.

Seleccion y organizacion del contenido. Para ello deben tomarse en cuenta los
objetivos a lograr, las caracteristicas de la materia y las caracteristicas de la poblacion
a la cual va dirigido el material. Las caracteristicas del contenido guardan estrecha
relacion con las estrategias instruccionales; asi, por ejemplo, un contenido altamente
estructurado podria ser presentado a través de instruccién programada, forma que

probablemente no se adapte a otros tipos de contenido menos estructurados.

Determinacion de las variables técnicas. Implica disefiar técnicamente el
medio correspondiente, tomando en cuenta sus caracteristicas propias (p.ej. su
estructura audiovisual) y su relacion con los aspectos anteriormente sefialados. En el

caso de medios impresos, se refiere a la diagramacion, tamafio de letras, uso de
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ilustraciones, etc. En cuanto a materiales audiovisuales, se trata de los aspectos
correspondientes a la imagen (color, grado de iconicidad, planos, angulos), al sonido
(planos, elementos, transiciones, etc.), tomando en cuenta los atributos inherentes a
cada medio en particular, ya sean videos u otros, si se trata de multimedios los

aspectos requeridos al tipo de software de autor, caracteristicas de las pantallas, etc.

Fase 5. Evaluacion formativa y sumativa. Estos procesos se deben disefiar en
esta fase, aunque su desarrollo con el propésito formativo debe conducirse
paralelamente al desarrollo de las fases de planificacién y realizacion (Para la

evaluacion se presenta un procedimiento posteriormente). (Obra.cit)

2.7.4 Beneficios del Modelo Instruccional de Elena Dorrego

Entre los beneficios que aporta se encuentran los siguientes:

- Tiende un puente entre el campo educativo y el aspecto social, manteniendo
el énfasis en el aprendizaje.

- Contribuye al éxito del aprendizaje del estudiante proporcionando una

orientacion mas didactica a las actividades y recursos involucrados.

- Permite asegurar la calidad, efectividad y consistencia de los materiales.

- Permite explotar apropiadamente la espontaneidad del alumno.

- Establece bases sélidas y formales para aplicar nuevas teorias y métodos

instruccionales.
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2.8 MARCO LEGAL

Los topicos legales que soportan esta investigacion estan contenidos en la
Constitucién Nacional de la Republica Bolivariana de Venezuela (1999), La Ley
Organica de Educacion (2009) y La Ley Organica para la Proteccion del Nifio y del
Adolescente (1998)

La Constitucion Nacional de la Republica Bolivariana de Venezuela (1999),
sefiala algunos principios generales relacionados con la educacion, que apoya el deber

ser de ésta, al plantear que:

Art. 102: La educacién es un derecho humano y un deber social
fundamental, es democratica, gratuita y obligatoria. EI Estado la asumira
como funcion indeclinable y de mé&ximo interés en todos sus niveles y
modalidades, y como instrumento del conocimiento cientifico,
humanistico y tecnoldgico al servicio de la sociedad.

Lo antes expuesto implica que la educacién es integral, de calidad, gratuita y
con igualdad de condiciones la cual esta constituida como un deber y un derecho
social para el desarrollo de la persona, de tal forma que la institucion debe
suministrar a los educandos un ambiente de armonia que les permita realizarse en
entera libertad donde puedan exteriorizar sus opiniones de manera fluida y confiada

permitiendo asi abrir oportunidades de interactuar con disciplina.
De igual manera, se sefiala el siguiente articulo:

Art. 103: Toda persona tiene derecho a una educacion integral de calidad,
permanente, en igualdad de condiciones y oportunidades, sin mas
limitaciones que las derivadas de sus actitudes, vocaciones Yy
aspiraciones. La educacion es obligatoria en todos los niveles, desde
maternal hasta el nivel medio diversificado. La impartida en las
instituciones del Estado es gratuita hasta el pregrado universitario.
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En atencion al articulo anterior éste contempla el derecho que posee toda
persona para desarrollarse y formarse socialmente, por lo que el Estado debe ofrecerle
los recursos necesarios para avalar su educacion en el marco social, dejando claro que
el ambito escolar proporciona una educacion gratuita que esta en funcion de la mejora

del ser humano, en busca de su desarrollo independiente como un ente Unico.

En cuanto a la Ley Orgéanica de Educacion (2009), se encuentra el articulo

Articulo 3. La presente Ley establece como principio de la educacion, la
democracia participativa y protagonica, la responsabilidad social, la
igualdad entre los ciudadanos y ciudadanas sin discriminaciones de ninguna
indole, la formacion para la independencia, la libertad y la emancipacion la
valoracion y defensa de la soberania, la formacion de una cultura para la
justicia social, el respeto de los derechos humanos, la préactica de la equidad
y la inclusidn; la sustentabilidad del desarrollo, el derecho a la igualdad de
género, el fortalecimiento de la identidad nacional, la lealtad a la patria e
integracion latinoamericana y caribefia.

Lo antes expuesto expresa de manera directa que la educacion es partidaria del
desarrollo pleno del ser humano, de modo que los integrantes de las escuelas tienen
una labor fundamental que es, sencillamente, de educar para la convivencia como
ciudadano con soporte en valores que le proporcionen las directrices para
desenvolverse de manera sana en una sociedad que le reclama, en tal sentido es

importante el desarrollo de la disciplina desde temprana edad para que el ambiente
educativo sea agradable y esté adecuado para el aprendizaje.

En cuanto Ley Organica para la Proteccion del Nifio y del Adolescente
(LOPNA 1998).

Articulo 53. “Todos los nifios y adolescentes tienen derecho a la
educacion... recibir educacion en una escuela, plantel o instituto oficial,
de carécter gratuito y cercano a su residencia. Paragrafo Primero: El
Estado debe crear y sostener escuelas ... que cuenten con los espacios
fisicos, instalaciones y recursos pedagdgicos para brindar una educacion
integral de la mas alta calidad... Pardgrafo Segundo: La educacién
impartida en las escuelas, planteles e institutos oficiales sera gratuita ...”
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Confirma el derecho a la educacion que posee la poblacién infantil, la cual debe
garantizar el desarrollo integral de la personalidad infantil. Al respecto, se infiere que
hay que apoyar la formacion de valores de responsabilidad en los educandos, para
contar con ciudadanos aptos para la vida social, y que éstos puedan ser participes de

una convivencia apegada al cumplimiento de normas.

Acrticulo 54. “Obligacion de los Padres, Representantes o Responsables
en Materia de Educacion. Los padres, representantes o responsables
tienen la obligacién inmediata de garantizar la educacion de los nifios y
adolescentes. En consecuencia, deben inscribirlos oportunamente en una
escuela, plantel o instituto de educacion, de conformidad con la Ley, asi
como exigirles su asistencia regular a clases y participar activamente en
su proceso educativo”.

Este articulo expresa la responsabilidad de los padres para con los hijos en el
area de educacion, asi como también expresa la exigencia que debe mantenerse para
el cumplimiento de los deberes en su educacién formal, tanto asi que permita entablar
relacion bidireccional efectiva para desarrollarse de forma libre en una sociedad que

le reclama como un actor protagonico
2.9 DEFINICION DE TERMINOS BASICOS

Aprendizaje

Dentro de diversas concepciones, tienen en comln que €S un pProceso
mediante el cual el sujeto incorpora o modifica una experiencia a su presente
conocimiento o destreza Schunk, D. (1997).

Clima escolar

Entendido como las relaciones entre los distintos miembros de la comunidad
educativa. Martinez, E. (1998)

Comunidad educativa
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Todos los agentes implicados en la dinamica de un centro. No s6lo los
docentes, alumnos, directivos y padres de familias sino a la administracién local,

asociaciones, empresarios y otras instituciones del entorno Martinez, E. (1998)

Estimulo

Todo cambio del medio o fraccion de cambio que provoca una actividad
determinada de un organismo. Los estimulos se reciben a través de tres sistemas
sensoriales: el interoceptivo, el propioceptivo y el exteroceptivo Vigotsky, L. S.
(1988).

Interpretacion juridica

En su sentido restrictivo se emplea para referirse a la atribucion de significado
a una formulacion normativa en presencia de dudas o controversias en torno a un
campo de aplicacion. Decisién en torno al significado de un texto oscuro en una

situacion dudosa. (Guastini, 1999)

Lineamientos

Consideracién de un conjunto de elementos de caracter, conceptual y juridico,
que expuestos de manera logica y secuencial, pueden ser utilizados por los miembros
de la comunidad educativa para administrar la disciplina escolar de NNA; dichos
lineamientos estan construidos bajo el enfoque de los derechos humanos, en los
principios de justicia, de la democracia participativa, protagonica, en una pedagogia
liberadora y en una cultura de paz, que promueven el estimulo de valores de

convivencia escolar. (Flores, 2010)
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Mediacion

Es un procedimiento extrajudicial escolar, no adversarial, de resolucion de
conflictos escolares, en donde un tercero neutral (llamado mediador o mediadora),
facultado o facultada para el acto, y nombrado por miembros de la comunidad
educativa, ayuda a las partes involucradas en un conflicto a negociar para llegar a un

acuerdo rapido mutuamente aceptable. (Flores, 2010)

Medidas pedagogicas o consecuencias pedagdgicas

Son el conjunto de resoluciones o de decisiones de caracter administrativo
formuladas por los miembros de la comunidad educativa que construyeron el
documento de normas de convivencia escolar, establecidas en el mismo para cada
tipo de categoria de faltas de disciplina escolar, las cuales envuelven una conducta u
obligacion de hacer o no hacer, de dar, o cualquier otro acto, como consecuencia de la
generacion de responsabilidad. Estas consecuencias, surgen como resultado como
resultado del desarrollo de un procedimiento disciplinarios o de un proceso de

mediacién o conciliacion de conflictos escolares.

El fin de su aplicacion es el fin del sistema de faltas de disciplina escolar, es
decir, promover: cambios de actitudes positivas en los alumnos y alumnas, valores
positivos en el aprendizaje y en la formacion ciudadana, asi como la promocion de la
ensefianza de resolucion de conflictos escolares de una manera pacifica, y por ende, el

mejoramiento del proceso educativo. (Flores, 2010)

Normas de Convivencia Escolar

Es una herramienta pedagdgica, construida de forma participativa por la
comunidad educativa (estudiantes, maestros, profesores, personal obrero y
administrativo, directivos, padres, representantes y familiares...) pensada y puesta en
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practica con la finalidad de: 1. Establecer y regularizar las relaciones de convivencia
dentro de una institucion educativa, mediante normativas y acuerdos que garanticen
(...) un clima de confianza, respeto, no discriminacion y dignidad entre todas las
personas que integran una institucion (...). 2. Establecer normas claras y mecanismos
efectivos para resolver los conflictos de forma pacifica y mejorar las relaciones entre

los nifios, nifias, adolescente y adultos. (Saraiba y Trapani, 2009).

Tiene como objetivo, armonizar las relaciones de convivencia entre los
diferentes actores de la comunidad educativa., siendo sus funciones basicas Orientar y
estructurar los procedimientos necesarios en la administracion de disciplina.;
establecer la tipificacion del marco de faltas y las consecuencias pedagogicas, asi
como el procedimiento para aplicarlas; proponer las posibles medidas pedagdgicas
para promover cambio de actitudes en el comportamiento; establecer paso a paso el
proceso que debe llevarse a cabo para la aplicacion de alguna medida disciplinaria,
con la intencién de que la ejecucion, el proceso mismo y su desenlace no este
condicionado por la visceralidad, susceptibilidad o subjetividad de quien esté en la
responsabilidad de aplicarla; haciendo mucho més transparente y adecuado el acceso
a la justicia en el centro educativo; determinar como deben desarrollarse el

procedimiento o mecanismo de resolucion de conflictos.
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CAPITULO 111

MARCO METODOLOGICO



CAPITULO Il

MARCO METODOLOGICO

3.1 TIPO DE INVESTIGACION

El tipo de investigacién de este trabajo estd orientada hacia un disefio de

campo, entendida segun el autor Palella (2010):

la recoleccion de datos directamente de la realidad donde ocurren los
hechos, sin manipular o controlar las variables. Estudia los fendmenos
sociales en su ambiente natural, donde el investigador no manipula
variables debido a que esto hace perder el ambiente de naturalidad en el
cual se manifiesta. (pag.88)

De alli que, permite observar y recolectar las informaciones directamente en la
realidad objeto de estudio, en su ambiente cotidiano, y en funcion del anélisis e
interpretacion de los resultados de éstas indagaciones se disefi6 un maddulo
instruccional dirigido a los docentes basado en la negociacion para el manejo de la

disciplina en los estudiantes

De igual manera vale recalcar que este trabajo se vale de la documentacion
para soportar los aspectos tedricos, por lo que se apoya en la investigacion
documental la cual segun el autor Palella (2010), se concreta exclusivamente en la
recopilacion de informacion en diversas fuentes. Indaga sobre un tema en
documentos-escritos u orales- uno de, los ejemplos més tipicos de esta investigacion

son las obras de historia. (pag.90)
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3.2 NIVEL DE INVESTIGACION

De acuerdo al problema relacionado con la disciplina en el aula en cuanto al
proceso educativo de los estudiantes de bachillerato del Liceo Nacional “José Tadeo
Arreaza Calatrava” y en funcién de sus objetivos, se manejo el nivel de investigacion
denominado descriptiva, ya que la misma tiene como norte indagar directamente con

los entes involucrados en el problema.

Segun, el autor Arias (2012):

la investigacion descriptiva consiste en la caracterizacion de un hecho,
fendmeno, individuo o grupo, con el fin de establecer su estructura o
comportamiento. Los resultados de este tipo de investigacién se ubican
en un nivel intermedio en cuanto a la profundidad de los conocimientos
se refiere. (pag.24)

Desde esta perspectiva se aclara el sentido de la investigacion descriptiva y
sustenta la seleccion de ésta para el desarrollo de la presente investigacion porque se
realiza una explicacién detallada de los aspectos del evento en estudio, por lo tanto,
se sefialan y define la problematica de disciplina en el aula, especificamente en los
alumnos de bachillerato, describiendo en detalles los componentes del problema, sus
sintomas y causas, para luego establecer un control de prondstico expresado en una

propuesta.

3.3 POBLACION

Se define, como lo plantea Arias (2006), “La poblacion, es un conjunto finito
o infinito de elementos con caracteristicas comunes para lo cual seran extensivas las
conclusiones de la investigacion. Esta queda delimitada por el problema y por los
objetos de estudios.” (p. 81). La presente investigacion, toma como poblacion el
personal docente del Liceo Nacional “José Tadeo Arreaza Calatrava” que esta

compuesto por cincuentay un (51) profesores.
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3.4 MUESTRA

La muestra es definida por Hernandez (2010), como “Es una parte de la
poblacién de interés sobre la cual se recolectan datos.” (Pag. 78).

Se destaca que la muestra representativa de la poblacion en estudio, en este
caso los docentes, por ser un grupo minimo de personas, las autoras consideran que la
misma es de f&cil manejo y no amerita la aplicacion de calculos estadisticos para
tomar una muestra, por lo que se puede trabajar con la totalidad de la poblacion la
cual consta de cincuenta y un (51) profesores.

3.5 TECNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS

Segun Hurtado (2008) las técnicas de recoleccion de datos comprenden
procedimientos y actividades que le permiten al investigador obtener la informacion
necesaria para dar respuestas a su pregunta de investigacion. Se pueden mencionar
como técnicas de recoleccion de la informacion: la encuesta, la observacion directa,
la entrevista, la lista de cotejo y el cuestionario.

Las técnicas a utilizar son las siguientes:

3.5.1 Observacion Directa

Segun Zapata (2006), redacta que la técnica de observacion son pasos de los
cuales se vale el investigador para ser parte presencial directo de los acontecimientos

que estudia, sin participar, sin alterar o manipular los eventos.
Tomando en consideracion lo antes expuesto se expresa que para la realizacion

de la observacion directa se emple6 la lista de cotejo como instrumento de

recoleccion de informacién, de modo que lo observado sea plasmado como una
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forma responsable en el instrumento a tal efecto de expresar la vivencia y su

incidencia.

3.5.2 Lista de Cotejo

Consiste en hacer una lista de los aspectos a observar relacionados con la
investigacion, y que permite recabar informacion relevante, en este sentido  Fidias
(2006) expresa que: “La lista de cotejo o de chequeo, también llamada lista de
control o lista de verificacion, es un instrumento en el que se indica la presencia o
ausencia de un aspecto o conducta a ser observada” (p. 70). En tal sentido, se
registran solamente si se presenta o no el aspecto de la conducta, a lo largo de la
sesidn observada, sin embargo se utilizo con el fin de conocer aspectos relevantes

que permitan promover la mejor redaccion de la propuesta a desarrollar.

3.5.3 La Encuesta

En relacion a la encuesta Sabino (2003), establece que: “La encuesta trata de
requerir informacion a un grado socialmente significativo, sacar las conclusiones que
se corresponderan a los datos recogidos.” (p.45) De tal manera que a través de la
encuesta se exponen preguntas normalizadas dirigidas a una muestra representativa
de la poblacion, con el fin de conocer estados de opinion especificos que tengan que
ver con el hecho investigado. Se aplico este procedimiento para establecer la
disciplina expresada en el aula por los alumnos para el desarrollo educativo del
adolescente.

3.5.4 El Cuestionario

El cuestionario, parafraseando a Fidias (2006), establece que: “Es la
modalidad de encuesta que se realiza de forma escrita, mediante un instrumento o

formato en papel contentivo de una serie de preguntas. (p.89)
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Asi mismo se sefiala que el cuestionario es un instrumento de investigacion,
que se utiliza, de un modo preferente, en el desarrollo de una investigacion en el
campo de las ciencias sociales: es decir, que es una técnica ampliamente aplicada en
la investigacion de cardcter cualitativa. No obstante, su construccién, aplicacion y
tabulacion poseen un alto grado cientifico y objetivo, ya que el mismo es util y eficaz
para recoger informacion en un tiempo relativamente breve, enmarcando de manera
confidencial los datos que de él se obtengan, es decir se asegura la discrecién en los
datos suministrados por los encuestados, de tal manera que puedan responder a las
interrogantes de modo abierta y con libertad, en tal sentido este instrumento consta de

diecisiete (17) items.

3.5.5 Técnicas de Procesamiento y Analisis de los Datos

Para la interpretacion y andlisis de la informacion obtenida se utilizo la tabla
de distribucion de frecuencias “cuando se tiene una cantidad grande de observaciones
se utiliza un tipo de tabulacion de frecuente aplicacion en estadistica, la cual se
conoce como distribucion de frecuencia, considerada como la distribucién para datos

agrupados” (Hamdam, 2004, p. 77).

Una vez tabulados los datos suministrados, se procedera a plasmar la
informacion de acuerdo a los resultados obtenidos para cada item, en una tabla
estadistica contentiva de encabezamiento, columna matriz y cuerpo. Asi mismo, para
representar los datos estadisticos se elaboraron graficos tipo barras utilizando
diversos colores para definir el porcentaje de cada caracteristica especifica, de igual

manera se refleja el analisis de cada tabla estadistica.

3.6 VALIDACION DE LOS INSTRUMENTOS
Segun Fidias (2006), “La validacion consiste en seleccionar un nimero de
personas expertas en el problema en estudio, para verificar la correspondencia entre

cada uno de los items del instrumento y los objetivos de la investigacion”. (p. 79).
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Para validar los instrumentos de la investigacion, se consulté a un grupo de tres

expertos, con reconocida trayectoria en el campo educativo.

En toda investigacion se concibe ineludible delimitar los procedimientos de
orden metodolégico que se pretenden, para intentar dar una respuesta a las
interrogantes planteadas. En tal sentido, el marco metodoldgico, es la instancia que se
refiere al momento operacional, y donde se ubica al detalle, el conjunto de métodos,
técnicas y procedimientos que se utilizaron a lo largo de la recoleccion de la

informacion.

Vale destacar que los especialistas que contribuyeron en la validacion de los
instrumentos son los siguientes profesionales: Neida Agostini, Oswaldo Rodriguez y
Rosannie Garcia.

3.7 OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

Con la intencion de resaltar los aspectos mas importantes de esta
investigacion, se procedi6 a elaborar una operacionalizacion de variables. La
operacionalizacién de variables, segun Ramirez (1999), afirma que “... nos evita
desviar nuestra investigacion a la busqueda de informacion no relevante y por lo tanto

poco Utiles para el logro de las metas propuestas”.(p.87).

En razén a lo expresado, establece que la operacionalizacion de variables, es
primordial debido a que mediante ella se determinan los aspectos y elementos que se
quieren conocer, cuantificar y registrar con el fin de llegar a conclusiones. Es por ello

que se presenta el siguiente cuadro de variables de esta investigacion:
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Cuadro 1.- Operacionalizacion de las Variables

Variable Dimensién Indicadores Fuente Técnica Instrumento items
Datos demogréaficos Edad
Situacion de Grado de instruccion
indisciplina que impera A0S servicios 1,2,3,45
en liceo.
Disciplina escolar Conocimientos sobre Docentes Observacion Cuestionario 7,13
disciplina escolar Encuesta Lista de Cotejo
Comunicacion entre docentes y | Interaccion docente —
estudiantes Estudiantes
Comunicacién
Formacion docente Actualizaciones docentes
Estrategias utilizadas 1,2,3,4,5,6,1
por los docentes para el | Estrategias innovadoras en el Téctica novedosas Docentes Observacion Cuestionario 2,17
desarrollo de la aula Encuesta Lista de Cotejo
disciplina
Ganar-ganar
Técnica de la Negociacion Ganar-perder
Estrategias de confrontacion
Estrategias de colaboracion
Beneficios que Direccion de la disciplina de Ambiente de trabajo armoénico 8,9,10,11,12
proporciona la los estudiantes en el aula Docentes Observacién Cuestionario ,14,15,16

negociacion para el
manejo de la disciplina
enel aula

Reglas dentro del aula

Integracion del grupo

Encuesta

Lista de Cotejo

Fuente: Autores (2013).
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CAPITULO IV

PRESENTACION Y ANALISIS DE LOS RESULTADOS

En este capitulo se presentan los resultados de la aplicacion de los
instrumentos de recoleccion de informacidn, los cuales fueron la lista de cotejo y el
cuestionario dirigido a los docentes, lo que ofreci6 respuestas emitidas por los

encuestados y asi poder determinar sus mediciones.

4.1.- OBSERVACIONES DIRECTAS

En el desarrollo de esta investigacion se llevaron a cabo observaciones a fin de
cerciorarse de la actuacion de los docentes en el plano de la disciplina escolar en sus
actividades diarias, es asi como se realizaron cuatro (4) visitas a cada docente en el
recinto escolar con el propdsito de obtener informacion directa de la realidad y asi
corroborar la realidad imperante. De igual manera, se verificoO las estrategias

empleadas por los docentes para el manejo de la disciplina escolar.

4.2.- LISTA DE COTEJO

De acuerdo a las observaciones realizadas en el Liceo Nacional “José Tadeo
Arreaza Calatrava”, ubicado en Puerto La Cruz, éstas fueron registradas en la lista de
cotejo, lo que permitié ordenar de manera sistemética los datos oportunamente

recogidos en cada una de las visitas, en cuanto a la disciplina escolar.

A continuacion se muestra la lista de cotejo con los registros considerados a
partir de la observacion directa:
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RESULTADOS OBTENIDOS A TRAVES DE LA LISTA DE COTEJO PARA
LAS OBSERVACIONES EN LAS AULAS.

Cuadro 2 Lista de Cotejo aplicado a los docentes

Items Aspectos a observar SI |[% NO | %

Realiza diagnostico sobre  conductas

1 - ) 17 33| 34 | 67
emitidas por los estudiantes
Planifica proyectos alusivos a la mejora de

2 o 20 39| 31 | 61
la disciplina
Promueve en el aula el compromiso para la

3 ) ) ) 18 35| 33 | 65
sana convivencia con sus estudiantes
Fomenta actividades para mantener la

4 19 37 | 32 | 63
armonia en el aula de clase
Ejecuta acciones donde negocie con sus

5 ) ) 15 29| 36 | 71
estudiantes un buen comportamiento
Incentiva en los estudiantes el valor de la

6 ) ) 19 37 | 32 | 63
convivencia

7 Contribuye con la formacion de valores 23 | 45| 28 | 55

8 Estimula en los estudiantes el buen trato 15 29| 36 |71
Propicia un ambiente de armonia y buena

9 L 18 35| 33 | 65
comunicacion en el aula
Emplea acciones que propicien la disciplina

10 P aue prop P 20 39| 31 | 61
escolar

Fuente: Autoras, 2013
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4.2.2 Analisis General de los Resultados Obtenidos a través de la Lista de Cotejo

para las observaciones en el aula.

Una vez hechas las observaciones en el &mbito educativo de los docentes en el
Liceo Nacional “José Tadeo Arreaza Calatrava”, ubicado en Puerto La Cruz, se
pudo evidenciar que solo el 33% de los docentes realiza diagnostico sobre conductas
emitidas por los estudiantes, lo que realizan al inicio del afio escolar tomando en
consideracion los aspectos resaltantes en el estudiante, inclinAndose por lo
académico.

En cuanto a la Planificacion de proyectos, 39% emplea temas alusivos a la
mejora de la disciplina, mientras que 61% no se muestra interesado en abordar el
topico, y prefiere inclinarse por otros temas academicos por considerar que la

disciplina no tiene que ver directamente con su quehacer.

Asi mismo, en el item de la promocion del compromiso para la sana
convivencia 35% de los docentes se siente responsable de ser ente promotor del
desarrollo de la convivencia, mientras que 65% se muestra ajeno a establecer
compromisos de comportamientos con sus estudiantes para que se desenvuelvan de

manera operativa en sociedad.

Ahora bien, 37% de los docentes fomenta entres sus estudiantes actividades
para mantener la armonia en el aula de clases, expresando con ello que un clima de
afectividad e integracién mejora el proceso educativo, no obstante 63% representa lo
contrario, expresando con su actitud que no le importa el ambiente del aula como un

espacio para la interrelacion.

En atencion a la ejecucion de acciones negociadoras 29% de los docentes se
mantiene activo buscando de manera efectiva negociar con sus estudiantes un buen
comportamiento, mientras que 71% no apuesta por esta accion pues considera que no

es saludable negociar con el estudiantado, ya que le resta autoridad.
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37% de los docentes se considera agente de motivacion por lo que incentiva
de manera constante el valor de la convivencia como aquel que los envuelve a todos,
manejando asi en el aula que una vez que cada persona retna valores los pondra en
practica con su convivencia, mientras que 63% se mantiene ajeno al desarrollo

efectivo de las interrelaciones en armonia.

De igual manera, se expresa que 45% participa en la formacién de valores con
su colaboracién, porque considera que la misma es importante, sin embargo sigue a
otros no lo hace por iniciativa propia, mientras que 55% expresa que no realiza

contribuciones al respecto por no tener una guia clara para su ejecucion.

29% de los docentes observados estimula a los estudiantes en relacion al buen
trato, demostrando con ello la importancia de la convivencia y la disciplina, no
obstante 71% no le atribuye importancia al buen trato destacando con ello que se
mantiene en el &rea académica impartiendo contenidos sin darle importancia a la

disciplina y la convivencia.

Ahora bien, 35% de los docentes en sus actividades diarias Propicia un
ambiente de armonia y buena comunicacion en el aula, mientras que 65% no aprecia la
importancia del ambiente agradable en las faenas diarias, lo que sin duda estropea el estudio y

la calidad del proceso educativo.

En cuanto a las acciones que cada uno de los docentes emplea en el aula que
propicien la disciplina se observa que 39% de ellos maneja algunas estrategias que ofrecen
resultados satisfactorios en pro de una sana convivencia, mientras que 61% no le otorga la
debida importancia destacAndose asi su desinterés por el desarrollo de la convivencia
negociando la disciplina.

A continuacion se presenta el cuestionario aplicado a la poblacion del estudio:
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4.2.2 Procedimiento y Andlisis de los Datos Obtenidos a través del Instrumento
aplicado a los docentes.

Cuadro. 3
4.3 CUESTIONARIO DIRIGIDO A LOS DOCENTES

Distribucion absoluta y porcentual de las respuestas dadas por los docentes con
relacion a: Edad

Categoria Fa %
25-29 12 24
30-34 19 37
35-49 10 20
50- 54 10 20
Otra 0 0
Total 51 100

Fuente: Autores (2014)

Gréfico 1. Distribucion porcentual de las respuestas dadas por los docentes con
relacion a: Edad
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Anélisis:
De acuerdo a los datos arrojado, se puede apreciar que el 37% poseen edades

entre 30 y 34 afios, el 24% de los docente tienen entre 25 y 29 afios de edad, un 20%
posee entre 36 y 45 afios de edad, y otro 20% tiene entre 46 y 55 afios de edad.
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Por lo que se ha podido comprobar, los docentes mas jovenes consideraban
gue para una buena ensefianza es necesario que los profesores sean innovadores, ya
que éstos piensan que en las primeras etapas en ejercicio estan motivados, ilusionados
y esto influye en el rendimiento académico de los alumnos y por ende en el control de
la disciplina escolar, teniendo en cuenta que en los primeros afios de educacion
media, los profesores son para los alumnos un modelo a imitar. Por otro lado, los
docentes mayores valoran mas la experiencia docente, considerando necesario, para
ellos, que los alumnos tengan profesores con suficiente experiencia para su correcto
rendimiento. Estos, al mismo tiempo, opinan que los profesores maduros rinden mas

que los mas jovenes.
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Cuadro. 4

Distribucion absoluta y porcentual de las respuestas dadas por los docentes con
relacion a: Grado de instruccién

Categoria Fa %
Bachiller 4 8
Bachiller Docente 8 16
Pregrado en Educacién 20 39
Post grado en Educacién 17 33
Doctorado 2 4
Total 51 100

Fuente: Autores (2014)
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Gréfico 2. Distribucion porcentual de las respuestas dadas por los docentes con
relacion a: Grado de instruccién

Analisis:

De los datos arrojados se evidencian 39% poseen pregrado en educacion, 33%
han alcanzado postgrado en educacion, 16% son bachiller docente, 8% son
bachilleres y el restante 4% estan finalizando estudios doctorales.

Por lo descrito vale mencionar que la formacién de cualquier docente es
imprescindible para el trato con personas que estaran bajo su tutela en cuanto
aprendizaje, de modo que es sumamente importante que éstos posean conocimientos,
también es indispensable ética y conciencia para desenvolverse de manera positiva

con sus educandos.
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Cuadro. 5

Distribucion absoluta y porcentual de las respuestas dadas por los docentes con
relacion a: Afos de servicio

Categoria Fa %
Delab 10 20
De6al0 9 18
Dellal5s 12 24
De 15 en adelante 20 39
Total 51 100
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0

Delabs De6all Dellal5 Delsenadelante
Fuente: Autores (2014)

Gréfico 3. Distribucion porcentual de las respuestas dadas por los docentes con
relacion a: Afos de servicio
Anélisis:
Las respuestas emitidas por los docentes en este plano, expresan que 39%
poseen de 15 afios en adelante de experiencia, 24% de 11 a 15 afios, 20% de 1 a 5

afios y 18% de 6 a 10 afios de servicio en la educacion.

Tal pareciera que a muchos les importa la experiencia del docente porque
piensan que lo es todo, sin embargo bien vale la pena comentar que el hecho de tener
tiempo de servicio no le otorga la calidad humana ni mucho menos las habilidades
para enfrentarse a la cotidianidad, valdria mejor considerar su formacion como

persona y el compromiso que tiene con su rol.
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Cuadro. 6

Distribucion absoluta y porcentual de las respuestas dadas por los docentes con
relacion a: ;Sefiale cuales actividades de actualizacion ha realizado?

Categoria Fa %
Foros 3 6
Talleres 26 51
Cursos especiales 2 4
Aulas Pacificas 5 10
Disciplina Escolar 2 4
Violencia Escolar 12 24
Buen trato 1 2
Especifique 0 0
Total 51 100

Fuente: Autores (2014)
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Gréfico 4. Distribucion porcentual de las respuestas dadas por los docentes con
relacion a: ;Sefiale cuales actividades de actualizacion ha realizado?
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Andlisis:

De acuerdo a los resultados 51% de los docentes han realizado talleres para su
actualizacion, mientras que 24% ha asistido a jornadas de Violencia Escolar, 10% ha
recibido formacion sobre el tema de aulas pacificas, 6% ha recibido formacién a
través de foros, 4% ha asistido a cursos especiales, asi mismo 4% ha recibido
informacién de lo que implica la disciplina escolar y 2% recibi6é lo concerniente al

buen trato en la escuela.

En atencion a lo antes expuesto es importante acotar que la actualizacion de
los docentes es un aspecto de marcada relevancia, por cuanto les prepara para un
camino de calidad en funcion de la educacién, tomando en consideracion que deben
ser multiplicadores de un proceso educativo centrado en el pensar, en el darle
solucioén a los problemas cotidianos y no ser parte del problema, donde se enfoquen y
desarrollen como entes de cambio que apuestan por una mejora continua, en tal
sentido, se debe orientar a los docentes para su actualizacion a través de mdaltiples
actividades.
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Cuadro. 7

Distribucion absoluta y porcentual de las respuestas dadas por los docentes con
relacion a: ¢Cuales son las razones por las cuales debe mantener su formacion al dia?

Categoria Fa %
Para el mejor manejo del aula 4 8
Para no estresarme 2 4
Para cumplir con la jornada de manera tranquila 13 25
Para lograr un mejor rendimiento de los estudiantes 17 33
Para tener dominio del tema a impartir 12 24
Para estar actualizado sobre diferentes temas. 3 6
Total 51 100

Fuente: Autores (2014)
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Gréfico 5. Distribucion porcentual de las respuestas dadas por los docentes con
relacion a: ¢Cuales son las razones por las cuales debe mantener su formacion al dia?

Andlisis:

De a acuerdo a los resultados obtenidos, 17% de los encuestados refiere que

la razon por la cual debe mantener su formacion al dia es para lograr un mejor
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rendimiento de los estudiantes, 13% afirma que es para cumplir con la jornada de
manera tranquila, 12% expresa que es para tener dominio del tema a impartir, 4%
alega que es para el mejor manejo del aula, 3% para estar actualizados sobre
diferentes tépicos y 2% para no estresarse.

En este sentido es pertinente referir que la formacion en el profesorado debe
ser vital, de modo que pueda nutrirse y enfocarse hacia la transformacion, en este
sentido, como responsables de la formacién y la de los futuros educadores cada uno
debe apropiarse de una postura que le permita tomar en cuenta lo multiple, diverso y
dinamico de la realidad educativa, en atencion a la practica pedagdgica; siempre con

una sensibilidad tal que permita atender la subjetividad del otro.
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Cuadro. 8

Distribucion absoluta y porcentual de las respuestas dadas por los docentes con
relacion a: ¢Sus actualizaciones han sido en el area educativa?

Categoria Fa %
S| 47 92
NO 4 8
Total 51 100

Fuente: Autores (2014)

100
90
80
70
60
50
40
30
20
10

0]

Sl NO

Gréfico 6. Distribucién porcentual de las respuestas dadas por los docentes con
relacion a: (Sus actualizaciones han sido en el area educativa?
Analisis:
De acuerdo a los resultados obtenidos, 92% de los docentes respondieron de
la manera positiva en relacion a que las actualizaciones que realizan son referidas al
area educativa, no obstante 8% expresd que no todas han sido especificamente en el

area de la educacion.
Cabe sefalar al respecto, que en las normativas existentes, especificamente en

el Art. 97 de la Ley Orgénica de Educacion, se establece la Obligatoriedad del Estado
Venezolano, a través del Ministerio de Educacién, de desarrollar Programas
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permanentes de actualizacion de conocimientos, especializacion y perfeccionamiento
profesional; del mismo modo, los articulos 139 y 140 del Reglamento para el
Ejercicio de la Profesion Docente establecen estos principios como derecho y
obligacién de los docentes en servicio, destacando que la formacién y capacitacion se
desarrollara en atencion a las necesidades y prioridades del sistema educativo, fijando
politicas y estableciendo programas permanentes de actualizacion, perfeccionamiento
y especializacion de los profesionales de la docencia, asi como estableciendo un
régimen de estimulos y facilidades, sistemas especiales de acreditacion, estudios a
distancia, becas y créditos educativos, a los fines de la aplicacion de los programas

permanentes.

En atencion de lo antes expuesto, es pertinente sefialar que la transformacion de
la profesion de docente tiene que surgir de una reflexion respecto a qué se espera de
ella en el siglo XXI, tal aspecto tiene que ver literalmente con sus competencias
basicas de modo que desarrolle potencialidades en el proceso educativo congruentes
con las exigencias del entorno, es decir que pueda cubrir las necesidades de una
sociedad demandante, de tal manera que los docentes deben estar conscientes de su
rol, de las propias caracteristicas que debe asumir para ser parte integral de un

proceso que amerita de su dedicacidn y vocacion de servicio.
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Cuadro. 9

Distribucion absoluta y porcentual de las respuestas dadas por los docentes con
relacion a: ;considera usted que en la institucion los estudiantes presentan un buen
comportamiento?

Categoria Fa %
Sl 5 10
NO 46 90
Total 51 100

Fuente: Autores (2014)
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Gréfico 7. Distribucion porcentual de las respuestas dadas por los docentes con
relacion a: ;Considera usted que en la institucion los estudiantes presentan un buen
comportamiento?

Anélisis:

La gréfica refleja que 90% de los encuestados expresa que los estudiantes
pertenecientes a la institucion objeto de estudio no presentan un buen
comportamiento, mientras que 10% afirma que los discentes mantienen
comportamientos ajustados a las normativas de la institucion reflejando con ello

conductas adecuadas.
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Ahora bien, es importante resaltar que los profesores en la educacién media
tienen que enfrentarse a un desafio que puede ser mas dificil que sus funciones
docentes regulares: tratar con adolescentes. A medida que estos adolescentes crecen y
empiezan a disfrutar de las trampas de la adolescencia pueden ser dificiles de manejar
con respecto a su comportamiento. Por lo que es relevante para los profesores
establecer ciertas expectativas de comportamiento en el aula para que se retnan los

estudiantes de secundaria.

Todos estos comportamientos que perciben y viven los profesores en el aula y
fuera del aula da una idea de la vida de los Centros escolares y de la vida en el aula.
La necesidad de un plan de convivencia es indispensable y necesario, un plan de
trabajo y una premisa para elaborarlos y llevarlos a la practica es la de disminuir al

méaximo los conflictos.
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Cuadro. 10

Distribucion absoluta y porcentual de las respuestas dadas por los docentes con
relacion a: ;Qué conocimientos posee usted sobre negociacion aplicada a la

disciplina?
Categoria Fa %
Poco 35 69
La negociacidn es efectiva 5 10
Ofrece excelentes resultados 7 14
Ninguno 4 8
Total 51 100

Fuente: Autores (2014)
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Gréfico 8. Distribucion porcentual de las respuestas dadas por los docentes con
relacion a: ¢;Qué conocimientos posee usted sobre negociacion aplicada a la

disciplina?

Andlisis:

En atencion a la grafica se puede visualizar que los resultados fueron los

siguientes: 69% afirma tener pocos conocimientos sobre la negociacion para ser

aplicada a la disciplina, 14% reconoce que ofrece excelentes resultados, 10% sostiene
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que la negociacion es efectiva en la disciplina y 8% refiere que no posee
conocimiento alguno sobre el tdpico, tales resultados expresan que los docentes no
estan seguros sobre la incidencia que tiene la negociacién como estrategia para el
manejo de la disciplina, por lo que es importante recalcar que esta investigacion tiene

como norte ofrecer sus beneficios.

Cabe destacar, a los argumentos anteriores que es inevitable inferir que los
docentes mantienen una actitud distanciada a esta estrategia por el hecho de implicar
interrelacion con el estudiante, aspecto que de alguna manera opaca el rol del
docente, quien debe estar dispuesto a los cambios como agente transformador y
defender ese trabajo bilateral con el discente en el aula de clase, en tal sentido es
momento propicio para que el docente recurra a las estrategias novedosas para crear

un ambiente propicio para el proceso de ensefiar.
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Cuadro. 11

Distribucion absoluta y porcentual de las respuestas dadas por los docentes con
relacion a: Maneja la negociacion en el aula como estrategia para controlar la

disciplina.
Categoria Fa %
SI 11 22
NO 40 78
Total 51 100

Fuente: Autores (2014)
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Graéfico 9. Distribucién porcentual de las respuestas dadas por los docentes con
relacion a: Maneja la negociacion en el aula como estrategia para controlar la
disciplina.

Analisis:
78% de los encuestados refiere que no maneja la negociacién en el aula como
estrategia para controlar la disciplina, mientras que 22% la emplea en el aula, lo que

sin duda se toma en consideracion como un aspecto de cuidado en la relacion docente

estudiante, por cuanto estos dos personajes deben actuar en consonancia para
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establecer un ambiente uniforme y cordial que esté en funcién de la disciplina en la

institucion.

En virtud de lo anterior, se requiere que esa formacion a la cual el docente ha
sido expuesto y que obtuvo, es importante que aflore con una concepcidn actualizada
y vanguardista para que adopte nuevas e innovadores estrategias que le permitan ser
multiplicadores de una ensefianza sustentada en la interaccion, comunicacion y
tolerancia, donde interesa el pensar critico y la emision de opiniones por parte del

estudiantado.
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Cuadro. 12

Distribucion absoluta y porcentual de las respuestas dadas por los docentes con
relacion a: ¢Considera que la negociacién para controlar la disciplina en el aula
ofrece beneficios?

Categoria Fa %
Sl 27 53
NO 24 47
Total 51 100

Fuente: Autores (2014)
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Gréfico 10. Distribucion porcentual de las respuestas dadas por los docentes con
relacion a: ¢Considera que la negociacién para controlar la disciplina en el aula
ofrece beneficios?

Andlisis:

De acuerdo a los datos arrojados el 53% de los docentes refiere que considera

a la negociacion para controlar la disciplina en el aula ofrece beneficios, mientras que
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47 % expresa que no considera a la negociacion como una estrategia para solventar

la poca disciplina existente en el plantel.

La negociacion es una actividad periddica y comun para todas las personas.
En cualquier plano, desde el entorno familiar hasta el interorganizacional, existen
recursos y ventajas que se desea obtener y son manejados 0 poseidos por otros
individuos. La negociacién se impone como el mejor medio para lograr solucionar
conflictos, obtener beneficios de otros y mantener relaciones. De hecho, se reconoce
que existen maltiples juicios acerca de las negociaciones y en ocasiones algunos
equivocos. En tal sentido, el proceso educativo en la educacion media general puede
sacar provecho esta herramienta para solventar algunas situaciones de indisciplina

dentro y fuera del aula de clases.

101



Cuadro. 13

Distribucion absoluta y porcentual de las respuestas dadas por los docentes con
relacion a: ;Considera usted la negociacién para desarrollar un proceso de

comunicacion efectivo con los estudiantes?

Categoria Fa %
Totalmente en desacuerdo 35 69
En desacuerdo 2 4
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 6 12
De acuerdo 3 6
Totalmente de acuerdo 5 10
Total 51 100

Fuente: Autores (2014)
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Gréfico 11. Distribucion porcentual de las respuestas dadas por los docentes con
relacion a: ¢Considera usted la negociacidn para desarrollar un proceso de

comunicacion efectivo con los estudiantes?
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Andlisis:

En funcién de los datos arrojados en la aplicacion del cuestionario para este
items, 69% de los encuestados sostiene estar en total desacuerdo en considerar a la
negociacion para desarrollar un proceso de comunicacion efectivo con los
estudiantes, 12% se muestra indeciso, 10% asume la negociacion como una
estrategia efectiva para el proceso de negociacion, 6% manifiesta estar de acuerdo y
el restante 4% expresa estar en desacuerdo simplemente.

Es importante referir que negociar es un acto integral de comportamiento y en
él, el negociador deberia saber cuales son sus habilidades, sus debilidades y
fortalezas, con el fin de poder apoyar o ser apoyado en un equipo de trabajo. De
modo que el negociador posee una brecha amplia que le permite ser el que dirige la
negociacion, en este caso posee habilidades necesarias para interrelacionarse con el
estudiantado y conciliar acuerdos en cuanto a su disciplina, ahora bien, el docente que
no apuesta por esta estrategia sin duda forma parte de un colectivo que invierte en lo

obsoleto y no incursiona en lo vanguardista.

En este sentido, para que la comunicacién, cualquiera que sea su objetivo, tenga
éxito; el emisor debe transmitir un mensaje claro y el receptor percibirlo con la
misma eficacia. En las negociaciones, los papeles de emisor y receptor varian
rapidamente, en tanto transcurren como conversaciones dinamicas, por lo que se
acrecienta la necesidad de emitir informacion clara y precisa; poniendo especial

atencién en el mensaje.
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Cuadro. 14

Distribucion absoluta y porcentual de las respuestas dadas por los docentes con
relacion a: ¢Qué técnicas de negociacion ha implementado usted para realizar un
trabajo en armonia con los estudiantes?

Categoria Fa %
Ganar-ganar 4 8
Ganar-perder 12 24
Estrategia de confrontacion 1 2
Estrategia de colaboracion 7 14
Ninguna 27 53
Total 51 100

Fuente: Autores (2014)
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Gréfico 12 Distribucidn porcentual de las respuestas dadas por los docentes con
relacion a: ¢Qué técnicas de negociacion ha implementado usted para realizar un
trabajo en armonia con los estudiantes?
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Andlisis:

En funcion de los resultados se evidencia que 53% de los docentes
encuestados responde que utiliza ninguna técnicas de negociacion para realizar un
trabajo en armonia con los estudiantes, 24% refiere que utiliza ganar-perder, 14%
afirma que ha usado estrategias de colaboracion, 8% utiliza ganar-ganar y 2%

estrategias de confrontacion

A la luz de los resultados es evidente que en la poblacién estudiada no hay un
desarrollo de competencias docentes acordes a la negociacion, por un lado esto puede
obedecer a que los mecanismos de instauracion de nuevas estrategias no han sido los

adecuados.

Ahora bien, vale referir al respecto que la poblacidén encuestada esta alejada de
la propuesta de incluir la negociacion en el plano educativo, ya que sus intereses estan
en otro orden de ideas, por lo que es preciso acotar que la interrelacion del docente
con el estudiantado es importante, y no sera vista de otra manera hasta tanto el
docente, quien es el profesional, no deponga sus actitud desafiante y asuma una

posicion empatica con los demas.
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Cuadro. 15

Distribucion absoluta y porcentual de las respuestas dadas por los docentes con
relacion a: ¢Posee conocimiento sobre disciplina escolar?

Categoria Fa %
Sl 25 49
NO 26 51
Total 51 100

Fuente: Autores (2014)
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Gréfico 13 Distribucidn porcentual de las respuestas dadas por los docentes con
relacion a: ¢Posee conocimiento sobre disciplina escolar?

Andlisis:

Tomando en consideracién los resultados se observa que 51% de los docentes
refiere no poseer conocimiento sobre la disciplina escolar, mientras que 49% expreso

si tenerlos, queda claro que existe una confusion con las terminologias, lo que es
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grave en el plano educativo que docentes no expresen de manera convincente una

formacion que es obvia, sin duda sus intereses son otros.

Desafortunadamente para la gestion de la disciplina en el aula, el
profesorado se apoya en sus habilidades innatas y medios inmediatos, llevandola
hacia un fracaso seguro. Estrela (2005) muestra cémo las intervenciones de los
maestros en disciplina del aula, tienen fundamento en su intuicion y experiencia mas
que en la aplicacion sistematica de una teoria psicolégica o pedagdgica, por ende,
tales acciones resultan limitadas. Asimismo Lepage (2005), evidencia que solo el
18% de los maestros desarrollan habilidades para la gestién y control de grupos
durante la formacion inicial, contra un 82% que las adquiere durante el desempefio
profesional. Ante estos acontecimientos, resulta incuestionable sefialar que las
intervenciones del profesorado conexas a la disciplina del aula, confinan una fuerte
injerencia de creencias, intuiciones y sentido comun, disminuyendo las posibilidades
de operarla profesionalmente. No es de extrafar entonces que la indisciplina en clase
se agudice. Mas el panorama no es irremediable, las investigaciones de Gotzens
(1997), argumentan que los problemas de indisciplina tienen solucién, siempre y

cuando se recurra a las orientaciones adecuadas.
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Cuadro. 16

Distribucion absoluta y porcentual de las respuestas dadas por los docentes con
relacion a: ¢Segun sus conocimientos qué fomenta la disciplina?

Categoria Fa %
Valores 22 43
Buen Comportamiento 20 39
Madurez 9 18
Total 51 100

Fuente: Autores (2014)
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Gréfico 14 Distribucidn porcentual de las respuestas dadas por los docentes con
relacién a: ¢Segun sus conocimientos qué fomenta la disciplina?

Andlisis:

43% de los docentes expresd que la disciplina fomenta valores, 39%
manifestd que es el buen comportamiento y 18% alega que madurez. En este orden de
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ideas los docentes manejan percepciones distintas en relacion al tépico de la
disciplina, aspecto que genera inquietud por parte de las autoras.

Ahora bien, parafraseando a Lepage (2005), los adolescentes aprenden al
recibir disciplina en la escuela es como ganar y dar respeto. Al respetar los limites y
las reglas establecidas para ellos, y al aceptar la disciplina cuando no lo hacen, los
adolescentes aprenden a respetarse a si mismos y a los que tienen autoridad. A su vez,
esto les ayuda a ganarse el respeto de sus maestros y de otros con autoridad sobre
ellos. Este respeto es un beneficio colateral de la disciplina en la escuela para los
adolescentes.

De igual manera, hay que sefialar que los adolescentes necesitan aprender a
establecer sus propios limites. Asi como los adultos, necesitan saber como manejar
sus relaciones, su tiempo y organizar sus horarios de trabajo y de vida. Ellos aprenden
cdémo hacer esto, en parte, en la escuela, aprendiendo a seguir los limites establecidos
para ellos y al hacer frente a las consecuencias que vienen por no hacerlo. Al
esperarse que entreguen la tarea a tiempo y que esté hecha de acuerdo a las

especificaciones, van a aprender la disciplina que les servira en su vida adulta.
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Cuadro. 17

Distribucion absoluta y porcentual de las respuestas dadas por los docentes con
relacion a: ;Considera que la comunicacion entre usted y sus estudiantes es efectiva?

Categoria Nunca | % A % A % Muy a %
veces menudo menudo
Desde el primer  dia, 12 | 24 15 | 29 10| 20 14 27

establezco las normas que se
deben seguir en mi clase

El primer dia de clase debato 7114 9| 18 15| 29 20 39
con mis alumnos las normas
de convivencia y las hacemos

explicitas
Soy puntual para comenzar 15| 29 20 | 39 10 | 20 6 12
mis clases
Ante cuestiones que 16 | 31 10 | 20 11| 22 14 27

amenazan la convivencia de la
clase intervengo rapidamente

Utilizo los castigos porque me 7114 18 | 35 15| 29 11 22
suelen dar buen resultado vy
mantengo el orden en la clase

Siento a los alumnos de forma 7| 14 18 | 35 12 | 24 14 27
estratégica para poder
tenerlos controlados

Me siento impotente para 14 | 27 15| 29 16 | 31 6 12
mantener el orden en clase

Fuente: Autores (2014)
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en mi clase normas de intervengo vy mantengo el poder tenerlos
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Gréfico 15 Distribucidn porcentual de las respuestas dadas por los docentes con
relacion a: ¢Considera que la comunicacion entre usted y sus estudiantes es efectiva?

Andlisis:

De acuerdo a lo expresado en el grafico, se observa que 29% a veces los
docentes establecen las normas el primer dia de clase, 27% esboza que lo realiza
muy a menudo, 24% alega que nunca lo hace, lo que sin duda es preocupante, y el
restante 20% lo realiza a menudo. Contrastando tales aseveraciones, vale recalcar que
el primer dia de clase los docentes establecen las normas, lo que segun el estudio
realizado es poco provechoso, ya que ellos no son considerados como parte de la
discusion de normas. De igual manera, se acota que hay puntos de vistas encontrados.

Ahora bien, en cuanto al items sobre discutir las normas entre docentes y
estudiantes, 39% lo realiza muy a menudo, lo que implica que toma en cuenta al
estudiante, 29% alega que a menudo, interesante resultado, ya que expresa interés de
los docentes por la participacion de los estudiantes, 18% manifiesta que lo realiza a

veces y 14% sefiala que nunca, lo hace, lo que sin duda mantiene un desequilibrio en
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el desarrollo de la disciplina, es ahi cuando el estudiante se siente a la deriva e

incursiona en el no seguimiento de normas.

Este items sobre la puntualidad del docente lo enmarca como modelo a seguir,
de ahi que el estudiante lo respete, pues bien 39% respondid que a veces es puntual,
29% sefiald nunca ser puntual, 20% manifestd que lo realiza a menudo y 12% muy a
menudo, vale destacar que este aspecto es notorio para el estudiante y el docente

puede hundirse en ser para ellos un modelo negativo.

El items sobre la intervencion inmediata del docente ante conflictos 31%
manifestd que nunca es oportuna en su intervencion, 27% refiere que muy a menudo
interviene para propiciar armonia, 22% alega que a menudo lo realiza y el restante
20% expresd que lo hace a veces, este aspecto denota cuan importante es para el
docente la armonia y la disciplina en el aula de clases, por lo tanto su intervencién

oportuna demuestra a sus estudiantes su responsabilidad y atencién a la convivencia.

En relacion al items sobre la aplicacion de castigos porque le dan resultados
satisfactorios, 35% manifestd que a veces hace uso de los castigos, 29% expresa que
los imparte a menudo, 22% refiere que lo hace muy a menudo y 14% informa que

nunca ha recurrido a los castigos para mantener el orden en clase.

Ahora bien, con relacion al items de colocar a los estudiantes de manera
estratégica para mantener el control en el aula de clases, 35% refiere que a veces
recurre a esta estrategia, 27% alega que lo hace muy a menudo, 24% respondié que
realizarlo a menudo y 14% manifestd nunca recurrir a tal evento, de hecho se ha
mencionado que existen dos ideas con relacion al cambio de lugar de los estudiantes
en el aula, donde refieren que es una estrategia y otros alegan que puede interferir con

el aprendizaje del joven.
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Asi mismo, con respecto al item de sentirse importante para mantener el orden
en el aula de clases, 31% manifiesta que a menudo lo considera, 29% expresa sentirse
asi a veces, 27% alegd nunca considerarse importante, pues no ofrece beneficios

como tal, y el restante 13% sostiene sentirse importante muy a menudo.

Sin duda la relacion entre estudiante y profesor es sumamente relevante que
sea positiva, pues propicia un ambiente de armonia, ya que trabajan en conjunto,
donde el estudiante es parte fundamental de su proceso educativo y el docente cumple
una funcion libre y provechosa, de modo que los estudiantes deben tomar conciencia
que el proceso educativo es bidireccional. Por su propio bien, no pueden limitarse a
ser meramente receptivos. Son los mejores criticos que pueden tener los docentes,

quienes tienen obligacion de escucharlos y valorar sus propuestas.

Este intercambio debe realizarse en un clima cordial por ambas partes, ya que
solamente se obtienen frutos cuando se trabaja en un ambiente de tranquilidad y
tolerancia mutua, benéfico para todos los involucrados en la tarea. El propésito de la
educacion es establecer una relacién de ayuda para que educadores y educandos a
través de su experiencia dentro del fendmeno educativo, cumplan una parte de su

mision de ser hombres, y se preparen para ir cumpliendo las etapas de la vida.
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Cuadro. 18

Distribucion absoluta y porcentual de las respuestas dadas por los docentes con
relacion a: ¢Considera usted que mantiene una buena relacion docente- estudiante?

Categoria Fa %
Sl 28 55
NO 23 45
Total 51 100

Fuente: Autoras (2014)
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Gréfico 16 Distribucidn porcentual de las respuestas dadas por los docentes con
relacion a: ;Considera usted que mantiene una buena relacion docente- estudiante?

Anélisis:
55% de los docentes expresa que si tiene una buena relacion docente-
estudiante, mientras que 45% refiere que no la tienes, en este orden de ideas es

importante expresar que la relacién docente estudiantes es vital para el desarrollo del
proceso educativo, tal relacion debe ser bidireccional.
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Como se ha observado en la teoria de motivacion, la actitud y trato del
maestro es esencial para la construccién de una sana relacién educativa entre
maestro-alumno. Es conveniente que los maestros estén atentos para evitar
homogeneizar y estandarizar a los alumnos. Se puede con el trato y actitudes,
desindividualizarlos y entonces tratarlos como si se estuviera frente a objetos y no a
sujetos. No puede darse auténtica accion educativa sin el binomio maestro-alumno,
precisamente porque al educar se da una relacion intrapersonal e interpersonal.
Intrapersonal porque el proceso educativo debe originarse y desarrollarse desde
dentro de las personas. Interpersonal porque el objetivo de la misma es la interaccién
de las personas. El genuino educador es aquel que provoca crecimiento, porque es
capaz de ver, de descubrir y valorar la potencialidad que se encuentra en la
interioridad del educando.
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Cuadro. 19

Distribucion absoluta y porcentual de las respuestas dadas por los docentes con
relacion a: ;Qué estrategias implementa para mantener una buena interaccion con
sus estudiantes?

Categoria Fa %
Trabajos en equipo 21 41
Tratos con los estudiantes 5 10
Actividades recreativas 3 6
Técnicas de discusion grupal 8 16
Dinamicas de grupo 8 16
Escucha activa 6 12
Total 51 100

Fuente: Autoras (2014)
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Gréfico 17 Distribucidn porcentual de las respuestas dadas por los docentes con
relacion a: ;Qué estrategias implementa para mantener una buena interaccion con

sus estudiantes?

116



Andlisis:

41% expresa que implementa el trabajo en equipo para mantener una buena
interaccién con sus estudiantes, 16% aplica las técnicas grupales, 16% acude a las
dindmicas de grupo, 12% prefiere la escucha activa, 10% maneja tratos con los
estudiantes y 6% implementas actividades recreativas. Vale mencionar que las
estrategias que el docente maneje para desarrollar en los estudiantes y él una
interrelacion efectiva son validas, ya que éstas también las empleara o recurrird a
otras diferentes dependiendo del contexto, lo que le otorgara receptividad por parte
del estudiante.

En realidad, segun estudios hechos en el dominio de la relacion pedagogica
docente-discente, los autores asuman que no hay recetas para establecer una buena
relacion pedagdgica, pero hay factores que pueden ayudar a mejorar dicha relacién
como: el reconocimiento emocional de los estudiantes (valorar sus necesidades
individuales y grupales para el aprendizaje), el acercamiento activo hacia ellos, una
invitacion atractiva hacia el aprendizaje (motivacion), la bisqueda constante de la

perfeccion y la excelencia (emplear nuevos métodos de ensefianza).
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1.-CONCLUSIONES

Las conclusiones del presente trabajo se detallan a continuacion segin los
objetivos especificos:

Al diagnosticar la situacién que impera en el Liceo Nacional “José Tadeo
Arreaza Calatrava” de acuerdo al comportamiento de los estudiantes referidos a la
disciplina escolar, se pudo evidenciar que la mayoria de los docentes 61% son
relativamente jovenes, y poseen en gran medida, 76% de ellos, formacion profesional
en el &rea educativa. Cabe destacar que el 100% de los docentes posee experiencia en

el contexto y todos ellos mantienen como relevante su actualizacion docente.

Ahora bien, al corroborar la situacién imperante en la escuela el 100% de los
docentes manifestaron que los estudiantes no presentan buen comportamiento, lo que
interrumpe el proceso educativo, trayendo aspectos negativos que desequilibran todo
tipo de relacion obstaculizando asi posibles entendimientos y conversaciones que

puedan mejorar la interrelacion.
De igual manera, se menciona que en relacion a los conocimientos referidos a

la negociacién como estrategia para el manejo de la disciplina el 77% de los docentes

no los maneja, alegando con ello que no la reconocen como estrategia directa sino
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una aplicacion para los negocios y que no la consideran oportuna para la educacion,

ya que esto permitiria dudas en la relacion docente-alumno.

Asi mismo, el 78% de los docentes comentd que no posee conocimiento
alguno de lo que implica la negociacion, ya que alegan haber estudiado educacién y
no administracion, que es donde debe funcionar perfectamente la estrategia de la
negociacion, sin embargo una minoria demostro conocerla, pero reconociendo que no
forma parte de la formacion que recibié como una estrategia comdn, de modo que

85% no la considera efectiva para desarrollar comunicacion con las demas personas.

En relacién a las técnicas o estrategias que han implementado los docentes en
el aula para propiciar la comunicacion 53% de ellos afirman no haber usado ninguna
de ella, pues no tienen los fundamentos sélidos para aplicarla y ademéas consideran

que es innecesario, porque esta fuera de contexto.

Ahora bien en el plano de la relacién existente entre los docentes y los
estudiantes, 55% manifiesta que si existe una relacion efectiva entre ellos, lo que no
se evidenciod la observacion, dejando claro asi que su percepcién no es acertada, y el
ambiente describe situaciones distintas.

En este orden de ideas el realizar un modulo instruccional basado en la
negociacion para manejar la disciplina en el aula, es evidentemente que es un aporte
relevante al docente de hoy, quien en ocasiones no tiene la oportunidad de recibir de
manera directa informacion de esta naturaleza, por lo que el mismo seria un apoyo
significativo para crear en él ese conocimiento para inducir desde la interrelacion un

proceso educativo efectivo y afectivo.
Por lo que se considera de gran relevancia la implementacion del moédulo

dirigido a los docentes, a fin de contribuir con su labor dentro y fuera del aula, ya que
el éxito en generar disciplina es en la obtencién de un ciudadano ejemplar y
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responsable que manifiesta un comportamiento ajustado a la sociedad que le reclama.
El mismo consistié en una serie de actividades de informacién y orientacion para el
docente para el desarrollo de su rol socializador y promover la participacion de los
jovenes en las labores del proceso educativo; a fin de fomentar una mejor

comunicacion y participacion en el &mbito escolar.

De igual manera se refiere que esta investigacion aporta saberes en relacion a
la importancia de la negociacion como estrategia relevante en el manejo de la
disciplina escolar, afianzando y promoviendo conocimientos para que su desempefio

como docente esté a tono con las exigencias del proceso educativo.

5.2.- RECOMENDACIONES

En consonancia con el cuerpo de conclusiones formuladas, la parte
investigadora considera pertinente llevar a cabo una serie de sugerencias que se

detallan a continuacion:

Los docentes deben mantener el interés constante y la disposicion perenne de
realizar su desempefio laboral con entusiasmo con miras a la adquisicion de
estrategias innovadoras que redunden en beneficios para la comunidad estudiantil, de
igual manera es preciso que establezcan con sus estudiantes comunicaciones abiertas

que le otorgue la proximidad genuina.

El equipo de docentes debe estar actualizado en informacién y conocimientos
de las reformas e innovaciones que surjan en el contexto educativo, para asi poder
contrarrestar las situaciones no operativas suscitadas en el medio escolar, de tal
manera que puedan organizar un espacio coherente entre estrategias y conflictos y dar

soluciones operativas a las mismas.

Reconocer que la comunicacién en el ambito escolar es imprescindible, que

tanto alumnos, docente, escuela, padres, comunidad, deben formar un conjunto
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arménico que redunde en beneficios, es decir que entre los componentes de la
comunidad educativa exista una comunicacion efectiva y afectiva que promueva un

desenvolvimiento de calidad.

Apreciar el modulo instruccional como una fuente de informacion, orientacion
y actualizacion para fortalecer su actuacion en el aula de clase, tomando en
consideracion su enfoque y sugerencias como lineas flexibles a su actuacion en el
plano educativo, de modo que los educandos visualicen su interés y disposicion por

ser cada dia mejores y ofrecer lo mejor de si.

Es importante que el docente integre a la familia en el proceso educativo, para
de esta manera trabajar en equipo, de esta forma el estudiante no recibira
orientaciones aisladas que solo cumplird en la escuela, sino que en el hogar se
alimente la conciencia y responsabilidad con su actuacion como adolescentes y se

reconozca como un ser Gnico que posee deberes y derechos.

Propiciar en el ambito escolar actividades que fomenten la comunicacion y
lazos de amistad entre docentes, alumnos, padres y/o representantes, para que el
trabajo escolar sea de provecho y el estudiante se sienta comprometido a ser

responsable con quienes lo acomparian en el proceso educativo.
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6.1.- INTRODUCCION

La negociacion es actualmente una realidad de la vida, ya que se negocia
todos los dias, por lo que es un medio basico para lograr lo que se quiere de otros,
una comunicacion de doble via para llegar a un acuerdo cuando dos personas
comparten algunos intereses en comun, pero que también tienen otros intereses
opuestos. Por lo comun, se observa dos maneras para negociar: "suave" o "dura". El
negociador suave quiere evitar conflictos personales y hace concesiones con el objeto
de llegar a un acuerdo. El duro ve todas las situaciones como un duelo de voluntades,
en el cual el que tome las posiciones mas extremas y se resista por mas tiempo es el

(ue gana.

Vale comentar para este apartado que el docente en su afan de lograr la
disciplina debe estar con intereses en ser un negociador suave, de tal manera que la
interrelacion fluya de forma consona con los beneficios mutuos, de modo que al
poseer estrategias negociadoras puede llevar a cabo un proceso de ensefianza
adecuado bajo un ambiente disciplinar.

En la actualidad, el tema de la disciplina escolar ha ido cobrando mayor
importancia. Las razones de ello son variadas y complejas: existe una creciente
complejidad de los problemas relacionados con la violencia; la ola de inseguridad que
se vive en las calles ha llegado hasta el interior de las escuelas. Con creciente
frecuencia las escuelas sufren directamente problemas de rifias o agresiones entre
alumnos, problemas vinculados al consumo de drogas, por mencionar sélo algunos
ejemplos. Hay quienes piensan que una disciplina rigida y controles mas estrictos
podrian reducir las consecuencias de este grave problema social. Independientemente
de que esta Ultima idea sea correcta o no, lo importante es que el tema de la disciplina

estd necesariamente involucrado en el problema.
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Cabe destacar que para este médulo se tomaron en cuenta ciertos aspectos que
afianzan su elaboracion, como; las observaciones realizadas en el entorno escolar
objeto de estudio de manera de evidenciar la situacion imperante, investigacion sobre
los topicos y proyectos realizados en la escuela sobre disciplina, entre otros, de modo
de ofrecer orientaciones fundamentales con relacion a la inclusion de la negociacion

para el manejo de la disciplina escolar.

6.2 JUSTIFICACION

El médulo instruccional basado en la negociacion contribuye a formar en los
docentes conceptos generales y especificos sobre las técnicas y valores adecuados a
cada circunstancia historica en el manejo de la disciplina. En tal sentido, en el
referido documento se desarrollan temas como son las formas de negociacion,
naturaleza y definicion conceptual de la negociacién, clasificacion, negociaciones, el

proceso de negociacién y los estilos de negociacion.

Ahora bien, la implementacion de estrategias de negociacion en el aula de
clases resulta un avance en el desarrollo efectivo de las relaciones interpersonales y el
desenvolvimiento de comportamientos ajustados a hormas para crear un ambiente de
armonia que favorezca el proceso educativo, en este sentido y en pro de la formacion
de los estudiantes, se ofrece a los docentes un modulo instruccional basado en la
negociacion para generar el manejo de la disciplina en los estudiantes.

En este sentido, se entiende la importancia que reviste la investigacion, desde el
punto de vista social, pues es una problematica que esta afectando a estudiantes, para
el desarrollo efectivo de su proceso educativo, ya que atenta contra su caminar

continuo exponiendo de manera directa obstaculos.

En lo tedrico, esta indagatoria encuentra su razén de ser, debido a que
proporciona resultados que contribuyen a fortalecer las bases tedricas que
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fundamentan la investigacion, asi como contribuye a ofrecer una fuente de consulta
permanente para todos aquellos especialistas en el campo de la educativo, en cuanto
al papel de la disciplina en la vida actual, lo que estimulara la realizacién de futuros
trabajos dirigidos a profundizar en el conocimiento de una problemética que ha sido
poco indagada hasta los momentos en el contexto nacional; de alli la originalidad de

la tematica escogida.

Asi mismo, se entiende que es importante la realizacion de este trabajo en los
aportes metodoldgicos que se realizaron, producto de la elaboracion de instrumentos
de recoleccion de datos, que faciliten el conocimiento de la probleméatica, en forma
metddica y sistematica. También, contribuird con la planificacién organizada, de
manera racional de un modelo instruccional para el manejo operativo de la disciplina

por parte de los docentes.

En relacion con los beneficios que generard la investigacion, se asume que
desde el punto de vista practico, este estudio le ofrece a los docentes, informacién
valiosa acerca de los aportes que proporciona la negociacién como estrategia para el
manejo de la disciplina, tanto en la escuela como en la vida personal. Por tanto,
recibirdn orientaciones que estimularan el desarrollo pleno e integral de su
personalidad, en atencién a la necesidad de fortalecer la calidad educativa en el
plantel seleccionado para la realizacidn de este trabajo.

6.3 OBJETIVOS DEL MODULO INSTRUCCIONAL

6.3.1 Objetivo General

Proporcionar a los docentes la negociacién como estrategia para el manejo de
la disciplina en los estudiantes

129



6.3.2 Objetivos Especificos

Definir los aspectos inherentes a la disciplina

Describir las tipologias de la negociacion

Relacionar la negociacion como estrategia para el manejo de la disciplina

Exponer los beneficios de la implementacion de la negociacién para el manejo
de la disciplina escolar

Facilitar a los docentes las orientaciones adecuadas para la aplicacion de la
negociacion para el manejo de la disciplina

6.4 RELACION ENTRE LAS TEORIAS PSICOLOGICAS Y EL MODULO
INSTRUCCIONAL.

El presente documento gestiona ser un aporte a la accion pedagdgica, el cual
le proporcione a los docentes conocimientos y acciones a implementar en el aula que
le permitan ejecutar una labor cdnsona con la realidad y que le proporcione al alumno
experiencias verdaderamente significativas que fomenten cambios y avances en su

comportamiento.

Por lo antes expuesto se presenta una guia instruccional basada en la
negociacion para el manejo de la disciplina de los estudiantes del liceo, con el
propésito de ejercer influencia positiva en las interrelaciones y afianzar la
comunicacion, la cual estd sustentada en varias teorias: Teoria Humanista: Carl
Rogers (1999), quien aboga por la disciplina como un aspecto para ensefiar o formar,
en pro de instaurar en el ser humano ser mejor persona cada dia, es desde este
contexto que la referida teoria se afianza en la calidad humana, propiciando asi

valores y comportamientos ajustados a una mejor convivencia.

Asi mismo, se toma en cuenta la Teoria del Aprendizaje social de Albert
Bandura (1986), considerada como la teoria social del aprendizaje, que se centra en
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los conceptos de refuerzo y observacion. Sostiene que los humanos adquieren
destrezas y conductas de modo operante e instrumental y que entre la observacién y
la imitacién intervienen factores cognitivos que ayudan al sujeto a decidir si lo
observado se imita o no. En los nifios, afirma Bandura, la observacién e imitacion se
da a través de modelos que pueden en este caso los docentes, de modo que si el
docente expresa empatia y solidaridad el estudiante adquiere conductas a seguir
influenciadas por el modelo que tiene al frente.

De igual manera, se considera la Teoria Sociologica: Durkheim, E (1911),
quien plantea que las condiciones en que se desarrolla el proceso educativo exigen el
aporte de la sociologia para resolver problemas cotidianos de la escuela, en tal
sentido se orienta a la formacién en sociedad, es decir para cohabitar en armonia con

los demas, ajustado a normativas preestablecidas.

En este sentido de igual manera se toma en cuenta el Enfoque entrenamiento
efectivo de profesores (M.E.T), el cual pone en énfasis en la comunicacion como algo
de importancia primaria, considerando para este fin un enfoque democrético. Donde
se sugiere que el docente sea un ser abierto y con disposicion de ser empatico con los

estudiantes y

6.5 RELACION ENTRE EL MODELO DIDACTICO Y EL MODULO
DISENADO.

El modelo a utilizar para el disefio del mddulo instruccional esta
fundamentado en el Modelo para la Produccion y Evaluacion de Materiales
Instruccionales de Dorrego (1991), el cual se caracteriza por seguir un orden
secuencial de tareas, a traves de las cuales se van logrando los dominios respectivos

para cada objetivo trazado, asi mismo se va realizando la evaluacion de éstos.
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Cabe sefialar, que el disefio instruccional constituye un proceso sistematico y
estructurado, asegura el desarrollo cognitivo de los estudiantes a través de la
seleccidn y organizacion adecuada de todos los elementos inmersos en el proceso de
ensefianza — aprendizaje, entendiendo por éstos: alumno, objetivos, contenidos,

estrategias, medios y evaluacion.

De acuerdo a lo antes expuesto este mddulo pretende ser un activador de la
negociacion como estrategia en el aula, de modo que incentive al alumnado en
conjunto a la adopcidén de disciplina escolar, para lograr la integracion grupal entre
ellos, de tal manera que con solo llevar a la practica acciones agradables, tanto
alumno como maestro, estaran en un constate interactuar y por ende se desarrollara
un ambiente ajustado a la normativa de la institucion y por ende el comportamiento

de los estudiantes sera mejor.

6.6 CARACTERISTICAS GENERALES DEL MODULO INSTRUCCIONAL.
Objetivo General: Desarrollar en los docentes las habilidades y destrezas,

tanto practicas como teoricas, relacionadas con la negociacion para el manejo

operativo de la disciplina escolar.

Dirigido a: Docentes del Liceo

Duracion: Se sugiere la aplicacion del médulo en un tiempo de veinticinco

(25) horas, distribuidos en 5 Unidades de 5 horas cada una

Modalidad: Presencial

Evaluacién: Formativa
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CARACTERISTICAS GENERALES

MODULO INSTRUCCIONAL DIRIGIDO A LOS DOCENTES BASADO EN
LANEGOCIACION PARA EL MANEJO DE LA DISCIPLINA EN LOS ESTUDIANTES

OBJETIVO GENERAL:

Facilitar informacion relativa a la negociacion a los docentes para
promoverla disciplina escolar en el proceso educativo

DIRIGIDO A :
Docentes
DURACION:

25 horas, con cinco sesiones de cinco horascada una

MODALIDAD:
Presencial
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Unidad I: Disciplina
Dirigido a: Docentes del Liceo Nacional José Tadeo Arreaza Calatrava

Sesién I: 7:00 am a 12:00m.

Objetivo: Definir los aspectos inherentes a la disciplina

CONTENIDO ACTIVIDAD RECURSOS ESPACIO/TIEMPO Estrategias EVALUACION
Metodoldégicas
Definicidn de Exposicion Pizarra Espacio: Aula de Centradas en el Formativa:
i< cinli de los ) clase acondicionado | Docente: : . |

Disciplina contenidos aptop para la actividad Se lograra con la

Exposicion oral continuay

. . Video Beam . -

Discusiones sistematica

Principios Socializadas. | Mmanual presentacion de

Caracteristicas

Uso

Tipos

La disciplinaen la
educacion

Interaccién
facilitador
con docente
de aula

Tiempo: 5 horas

Centradas en el
Participante:

Mesas de trabajo

Interaccion
grupal
Discusion
Socializada

los aspectos
inherentes a las
tematicas
haciendo énfasis
en los contenidos,
de modo que los
mismos sean
adquiridos
propiciando la
intervencion y
retroalimentacion
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Unidad I1: Negociacion
Dirigido a: Docentes del Liceo Nacional José Tadeo Arreaza Calatrava
Sesion 11: 7:00 am a 12:00m.
Objetivo: Describir las tipologias de la negociacion

CONTENIDO ACTIVIDAD RECURSOS ESPACIO/TIEMPO METODOLOGIA EVALUACION
Definicion de Discusion socializada Pizarra Espacio: Aula de clase | Centradas en el Formativa:
Negociacion sobre la tematica acondicionado para la | Docente:

Laptop actividad Se lograra con la
) Exposicién oral continua y sistematica
Video Beam presentacion de los
Caracteristicas Exposicion del tema Manual Interaccién grupal aspectos inherentes a
del negociador Tiempo: 5 hora las tematicas
Estilos de Analisis de los estilos Lapiz haciendo énfasis en
negociacion de negociacién Pape los contenidos, de

Tipos de
negociadores

Estrategias

Comunicacion

Ejemplificaciones de
tipo de
negociador

cada

Lluvias de ideas para
indagar
conocimientos
previos

Dramatizaciones de
como considerar la
comunicacion al

momento de negociar

Centradas en el
Participante:

Mesas de trabajo
Lluvia de ideas

Analisis Critico de la
tematica

Practica

modo que los mismos
sean adquiridos
propiciando la
intervenciony
retroalimentacién
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Unidad I11: Negociacion como estrategia para el manejo de la disciplina

Dirigido a: Docentes del Liceo Nacional José Tadeo Arreaza Calatrava
Sesién 11 7:00 am a 12:00m.
Objetivo: Relacionar la negociacién como estrategia para el manejo de la disciplina

CONTENIDO ACTIVIDAD RECURSOS ESPACIO/TIEMPO METODOLOGIA EVALUACION
La negociacién Exposicidn del tema Pizarra Espacio: Aula de clase | Centradas en el Formativa:
en la Escuela acondicionado para la | Docente:
Laptop actividad Se lograra con la
Video Beam continuay
L sistematica
Exposiciéon oral .,
Manual Tiempo: 5 horas presentacion de los
Factores del g : - aspectos inherentes
Exito en la Formacion de equipos | Lapiz L.
trabaio solidari .. a las tematicas
Negociacién para trabajo solidario. Interaccion grupal . ; .
Papel haciendo énfasis en

Analisis critico de un
caso especifico

Dramatizacion

Centradas en el
Participante:

Trabajo en equipo

Analisis Critico de la
tematica

Practica

los contenidos, de
modo que los
mismos sean
adquiridos
propiciando la
intervencion y
retroalimentacion
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Unidad IV: Beneficios de la implementacién de la negociacion para el manejo de la disciplina escolar
Dirigido a: Docentes del Liceo Nacional José Tadeo Arreaza Calatrava
Sesion 1V: 7:00 am a 12:00m.
Objetivo: Exponer los beneficios de la implementacién de la negociacién para el manejo de la disciplina escolar

CONTENIDO ACTIVIDAD RECURSOS ESPACIO/TIEMPO METODOLOGIA EVALUACION
Negociacion en Exposicion del tema. Pizarra Espacio: Aula de clase | Centradas en el | Formativa:
el campo acondicionado para la | Docente:
educativo Analisis critico Laptop actividad Se lograra con la
Video Beam Exposicion del tema. | continua y
sistematica
Manual Tiempo: 5 horas presentacion de los
o Lapiz aspectos inherentes
Be"Ef'.c'o.s: dela Centradas en el | @13s temdticas
negociacion Discusion socializada. | Papel Participante: haciendo énfasis en
Manejo de preguntas Discusion los contenidos, de
respuestas socializada. m.odo que los
mismos sean
Manejo de | adquiridos
preguntas propiciando la
respuestas intervencion y

Andlisis critico

retroalimentacion
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Unidad V: Orientaciones adecuadas para la aplicacion de la negociacién para el manejo de la disciplina
Dirigido a: Docentes del Liceo Nacional José Tadeo Arreaza Calatrava
Sesion V: 7:00 am a 12:00m.
Objetivo: Facilitar a los docentes las orientaciones adecuadas para la aplicacion de la negociacién para el manejo
de la disciplina.

CONTENIDO ACTIVIDAD RECURSOS ESPACIO/TIEMPO METODOLOGIA EVALUACION
Importancia del [ Exposicion del tema. Pizarra Espacio: Aula de clase | Centradas en el | Formativa:
clima emocional acondicionado para la | Docente:
Analisis critico Laptop actividad Se lograra con la
Video Bearn Exposicion del tema. | continua y
sistematica
Manual Tiempo: 5 horas presentacion de los
Principios de la o - aspectos inherentes
negociacién Discusion socializada. | Lapiz a las temiticas
integradora Manejo de preguntas | Papel Cent'r?das e e haciendo énfasis en
Participante:
respuestas los contenidos, de
Discusion modo que los
socializada. mismos sean
Manejo de | adquiridos
preguntas propiciando la
Orientaciones respuestas intervencién y

generales:
Asertividad
Comunicacion

Empatia

Exposicion de los
topicos

Dramatizacion de las
orientaciones y su
efecto

Andlisis critico

Practica

retroalimentacion
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INTRODUCCION

A pesar de la actualidad que, lamentablemente, en estos momentos rodea al
tema de la disciplina escolar tanto en nuestro pais como fuera de él, a causa de
episodios de violencia protagonizados por sectores de alumnos que han provocado las
quejas de algunos grupos de profesores, conviene sefialar que éste no es un tema
nuevo y que lo que en estos momentos sucede debe entenderse como la explicitacion
de que la disciplina escolar es asunto importante, al que no siempre se ha prestado la

atencion requerida y, mucho menos, en los término adecuados.

En este sentido, la disciplina tienen que con la cultura, el comprender las
normas y por supuesto el dominio de las mismas, es por ello que no se trata de que se
cumplan las pautas estipuladas en la escuela para poder permanecer en el aula de
clases y que se desarrolle el proceso educativo sin contratiempo, méas bien se trata de
negociar, asumir compromisos, de participar, de habitos, de tal manera que el
estudiante asuma el sentido de pertenencia se implique en la escuela y asi podra

incorporarse a la sociedad.

De tal manera, que la funcion de la disciplina debe conducir a un
comportamiento adecuado, con miras al desarrollo de la responsabilidad, a la
ejecucion de las tareas, de modo que es importante mantener en el aula la disciplina,
por lo que el docente debe fundamentarse en conocimientos para enfrentar y asumir

los retos que dia a dia se le presentan.
En tal sentido, este modulo tiene como finalidad proporcionar orientaciones a

los docentes, para que a través de la negociacion puedan manejar la disciplina en el

aula.
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CARACTERISTICAS GENERALES

Modulo instruccional dirigido a los docentes basado en la negociacion para el
manejo de la disciplina en los estudiantes

OBJETIVO GENERAL:

Facilitar informacion relativa a la negociacion a los docentes para promover la

disciplina escolar en el proceso educativo

DIRIGIDO A: Docentes

DURACION: 25 horas, con cinco sesiones de cinco horas cada una

MODALIDAD: Presencial
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Unidad I: Disciplina
Sesion I: 7:00 am a 12:00m.

Objetivo: Definir los aspectos inherentes a la disciplina

CONTENIDO

ACTIVIDADES

Presentacion del Médulo Instruccional.

Definicién de Disciplina
Principios

Uso

Tipos

La disciplina en la educacion

INICIO

El facilitador expresa palabras de
bienvenida a los asistentes para asi
iniciar con la dindmica “Corazones”, la
cual se desarrolla para crear un ambiente
propicio para el desarrollo de los
contenidos. Seguidamente expone de
manera directa los aspectos del médulo
instruccional.

DESARROLLO

Centradas en el Docente:

El facilitador expone los contenidos e
induce a los asistentes a realizar
discusiones socializadas sobre los temas
abordados, de igual manera se desarrolla
la interaccion y mesas de trabajo para
afianzar los contenidos expuestos

Centradas en el Participante:

Los participantes llevaran a cabo Mesas
de trabajo, realizando en equipo
interaccion y las discusiones socializada
de los contenidos expuestos.

CIERRE

Una vez finalizada la exposicién de los
contenidos, los asistentes emiten sus
opiniones, creando un feedback entre
todos de tal manera de retroalimentar los
aspectos abordados
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DIAPOSITIVAS DE LA SESION |

CBRBCTERISTICAS GENERBLES

MODULO INSTRUCCIONAL DIRIGIDO A LOS DOCENTES BASADO EN
LA NEGOCIACION PARA EL MANEJO DE LA DISCIPLINA EN LOS ESTUDIANTES

OBJETIVO GENERAL:

Facilitar informacidon relativa a la negociacion a los docentes para
promover la disciplina escolar en el proceso educativo

DIRIGIDO A: Docentes

DURACION: 25 horas, con cinco sesiones de cinco horas cada una

MODALIDAD: Presencial
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LB DISCIPLINA EN LB EDUCACION

“La disciplinaes la
entrega de lealtad a
ciertas condiciones
impuestas por algo o
alguien, la indisciplina
es la deslealtad o
irrespeto a esas
condiciones”.

e

La disciplina es el mejor
amigo del hombre,
porque ella le lleva a
realizar los anhelos mas
profundos de su corazén..
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Unidad I1: Negociacion

Dirigido a: Docentes del Liceo Nacional José Tadeo Arreaza Calatrava

Sesién 11: 7:00 am a 12:00m.

Obijetivo: Describir las tipologias de la negociacién

CONTENIDO

ACTIVIDADES

Presentacion de las segunda sesion
Motivacion
Expectativas

Definicién de Negociacién
Caracteristicas del negociador
Estilos de negociacion

Tipos de negociadores
Estrategias

Comunicacion

Conclusiones

INICIO
El facilitador ofrecera las pautas asi
como los contenidos de la sesion, e
invitara a los asistentes a manifestar sus
expectativas. Seguido se realizara la
dindmica “Tres verdades una mentira”,
para alegrar el unicio.

DESARROLLO
Centradas en el Docente:
El facilitador iniciard con una exposicién
oral de los contenidos previstos, e ird
interactuando con los asistentes de tal
manera de afianzar los conocimientos.

Centradas en el Participante:

Los asistentes expresaran sus opiniones a través
de la lluvia de ideas, tomando en consideracion
los contenidos expuestos para considerarlos en
mesas de trabajo, realizando analisis critico de las
practicas llevadas a cabo, con las
dramatizaciones de los contenidos.

CIERRE
Luego de haber considerado los topicos,
se procede a realizar el feedback y emitir
conclusiones en relacion a los
contenidos.
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DIAPOSITIVAS SESION 11

BUENOS DIAS ‘

DEFINICION

CARBCTERISTICAS

Entusiasta Detesta la improvisacion
Gran comunicador Es meticuloso
Persuasivo Firme, sélido
Muy observador: Autoconfianza
Psicélogo Agil
Sociable Resolutivo
Respetuoso Acepta el riesgo
Honesto Paciente
Profesional Creativo
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ESTILOS DE NEGOCIACION

Tipes de Negociadores
=

‘ Negociador enfocado en las personas | ‘ Negociador enfocado en los resultados ‘

Estrategia de
"ganar-ganar",en Estrategia de "ganar-
la que se busca perder" en la que cada é_g)
que ambas partes parte trata de alcanzar el .
ganen, maximo beneficio a costa
i) compartiendoel del oponente. | &
R s beneficio.

COMUNICBCION

) CHFTETE
»@mm R El éxito de una negociacion depende en
e gran medida de conseguir una buena
comunicacion entre las partes.
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PREGONYAS

Lo mas importante de una negociacién es

escuchar lo que no se dice

Peter Drucker
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GRACIAS
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Unidad I11: Negociacion como estrategia para el manejo de la disciplina
Dirigido a: Docentes del Liceo Nacional José Tadeo Arreaza Calatrava.

Sesién 11: 7:00 am a 12:00m.

Objetivo: Relacionar la negociacién como estrategia para el manejo de la disciplina.

CONTENIDO

ACTIVIDADES

Presentacion de tercera sesion
Motivacion
Expectativas

La negociacion en la Escuela
Factores del Exito en la Negociacion

Conclusiones

INICIO

El facilitador saluda dando la bienvenida
a la nueva sesion, e invita a los asistentes
a realizar la dindmica: Espacio a mi
derecha, para activar entusiasmo, luego
presenta la sesion donde
espontaneamente expresaran sus
expectativas.

DESARROLLO
Centradas en el Docente:
El facilitador realizara exposicion oral
del contenido tomando en consideracion
los aspectos mas relevantes de la misma,
llevando a cabo interaccion grupal con el
grupo para comprender los contenidos

Centradas en el Participante:

Los participantes analizaran criticamente
la temaética, realizando con ellos trabajos
en equipo llevando a la préctica los
aspectos inherentes a la negociacion de
manera de afianzar los contenidos

CIERRE

Finalmente expuestos los contenidos se
realizara el feedback de los mismos,
donde cada uno emitira las conclusiones
del dia expresando opiniones
argumentadas de lo aprendido.
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DIAPOSITIVAS DE LA SESION 1|

™ | BUENAS DIAS

No imponga: negoci

La negociacidon no quiere
decir que los docentes o los
estudiantes se salen conla

suya
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Negociacion en In Escueln

¢Negociar con nuestros alumnos?

PREPARACION CIERRE

Factores de éxito en ln negocincion

PREPARACION ASERTIVIDAD
RIGUROSIDAD

RESPETO
HACIA LA
OTRA PARTE

CREATIVIDAD
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Unidad 1V: Beneficios de la implementacién de la negociacion para el manejo de la
disciplina escolar

Dirigido a: Docentes del Liceo Nacional José Tadeo Arreaza Calatrava

Sesién 1V: 7:00 am a 12:00m.

Objetivo: Exponer los beneficios de la implementacion de la negociacion para el
manejo de la disciplina escolar

CONTENIDO ACTIVIDADES
Bienvenida a la 1V Sesion INICIO
Expectativas El facilitador ofrece palabras de

bienvenida e invita a realizar una
dindmica, titulada: el barco se hunde,
para lo cual contard una historia donde
todos estan en un barco que esta pronto a
hundirse, donde hay botes salvavidas, y
para  salvarse  deben  agruparse,
dependiendo del numero que diga el
facilitador , para abrazarse entre si

DESARROLLO
Centradas en el Docente:
Negociacion en el campo educativo El facilitador realizard la exposicion de
Beneficios de la negociacion los topicos, expresando los contenidos de

manera directa invitando a los
participantes a realizar analisis critico de
los aspectos abordados.

Centradas en el Participante:

Los participantes realizaran discusion
socializada de los contenidos abordados,
emitiendo en ocasiones el manejo de
preguntas y respuestas, conllevando asi
al analisis critico de los casos
presentados

CIERRE
Se realizard una retroalimentacion de los
contenidos para emitir conclusiones y
afirmaciones de contenidos para expresar
asi la comprension de los mismos

Conclusiones
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Negociacion en of campo eduentive

Manejo de Expectativas

Casos
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Beneficios de ln Negociacion
Contacto Directo : /
v

Contacto con los F, ?
Estudiantes J‘;ijl_

Introducirse al
Alianzas o Escenario de los
Intercambios Estudiantesy Formar
Provechosos parte de ellos

F. i o

PREGONYAS
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Unidad V: Orientaciones adecuadas para la aplicacion de la negociacion para el

manejo de la disciplina

Dirigido a: Docentes del Liceo Nacional José Tadeo Arreaza Calatrava

Sesién V: 7:00 am a 12:00m.

Objetivo: Facilitar a los docentes las orientaciones adecuadas para la aplicacién de la

negociacion para el manejo de la disciplina

CONTENIDO ACTIVIDADES
Palabras bienvenida a la IV sesion INICIO
El facilitador esbozara palabras de

Importancia del clima emocional
Principios de la negociacion integradora
Orientaciones generales:

Asertividad

Comunicacion

Empatia

Conclusiones

bienvenida y expondra los contenidos
que se tomaran en consideracion para
esta sesion. Luego pedira a los asistentes
gue expresen sus expectativas para dar
inicio al taller

DESARROLLO
Centradas en el Docente:
El facilitador expondra los contenidos
pautados para esta sesion, explicando de
manera directa y comprensible cada uno
de ellos manejando al unisono con
ejemplos que clarifiquen la aplicabilidad

Centradas en el Participante:

Los participantes realizaran  una
discusion socializada, donde aborden
preguntas 'y respuestas sobre los
contenidos, analizando los mismos de
manera critica y llevando a la préactica las
ejemplificaciones de los  topicos
referidos.

CIERRE

Para finalizar se llevard a cabo un circulo
de opiniones donde por grupo se emitiran
las percepciones de lo tratado durante la
actividad, y asi realizar el insight
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DIAPOSITIVAS DE LA V SESION

Buenos Dias

Imporima del Glima Emocionl

Definicion de Clima Emocional

Importancia de Clima Emocional

Relaciones e Interrelaciones
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Brincipios de Iu negociocion inkegrodony

SEPARAR A LAS PERSONAS ENFATIZAR LAS
DE LOS PROBLEMAS SOLUCIONES GANAR-
GANAR
ENCONL';T;T_T'SEERESES EMPLEE UN OBJETIVO
ESTANDAR
TRATAR DE ENTENDER A
LA OTRA PERSONA: CONOCER SU MEJOR
CONOCER SU SITUACION ALTERNATIVA

PONIENDO ATENCION AL FLUJO DE LA
NEGOCIACION

Orientaciones generales

ASERTIVIDAD ‘ DERECHOS ASERTIVOS

EMPATIA

4
(%, TIPOS DE EMPATIA =

LA EMPATIA A LA PREOCUPACION
COGNITIVA LA EMPATIA EMPATICA
EMOCIONAL '
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Orientaciones generales

COMUNICACION |

FUNCIONES

AFECTIVO - INFORMATIVA
VALORATIVA
EXPRESION
MOTIVACION EMOCIONAL
~ CONTROL _COOPERACION_ REGULADORA

PREGONYAS
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La verdadera comunicacion no comienza hablando sino escuchando.
La principal condicion dle buen comunicador es saber escuchar

(Mario Kaplin)
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PRESENTACION

La Disciplina es la capacidad de actuar ordenada y perseverantemente para
conseguir un bien. Exige un orden y unos lineamientos para poder lograr mas
rapidamente los objetivos deseados, soportando las molestias que esto ocasiona. La
principal necesidad para adquirir este valor es la Autoexigencia; es decir, la capacidad
de pedirse a si mismos un esfuerzo "extra" para ir haciendo las cosas de la mejor

manera.

En tal sentido, parafraseando a Knapczyk, (2008) éste refiere que el que se
sabe exigir a si mismo se hace comprensivo con los demas y aprende a trabajar y a
darle sentido a todo lo que hace. La disciplina es indispensable para que se opte con
persistencia por el mejor de los caminos; es decir, por el que nos va dictando una
conciencia bien formada que sabe reconocer los deberes propios y se pone en marcha

para actuar.

Este valor es fundamental y basico para poder desarrollar muchas otras
virtudes, sin la disciplina es practicamente imposible tener fortaleza y templanza ante

las adversidades que se presentan dia a dia.

Dicho de esta manera, la disciplina en el aula es un aspecto de la educacion de
los alumnos que ha preocupado siempre a los educadores, asi como a los padres y
madres. Por esta razon, se ha elaborado un maodulo instruccional basado en la
negociacion para el manejo de la disciplina en el aula, con el fin de otorgarle al
docente estrategias para el abordaje de la misma. La descripcién de lo que sucede en
el aula, permiti6é que se reflejara la necesidad de un ambiente escolar, donde todos los
participantes trabajen en forma armoniosa, tanto para que el docente pueda
desarrollarse como profesional, como para que los alumnos desempefien las acciones

y actividades naturales y propias de su edad.
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Por lo tanto, en este médulo se presentan aspectos inherentes a la negociacion
y a la disciplina marcados por lo tedrico y la practica existente, de modo que contiene
topicos como: definiciones de negociacion y disciplina, caracteristicas, uso,
importancia, la negociacion en la escuela, los beneficios de la negociacion,
estrategias, comunicacion, asertividad, empatia, entre algunos que bien sentaran bases

solidas para cambiar la perspectiva del docente y su funcién en el aula de clase.

De esta manera, al culminar las actividades programadas en el modulo, los
docentes habran obtenido estrategias basadas en la negociacion para el manejo de la
disciplina de los adolescentes en el aula y por su puesto un cimulo de conocimientos

que aportaran fluidez en su desempefio laboral.
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Objetivos
Objetivo General

Promover en los docentes la adquisicion de estrategias basadas en la
negociacion para el manejo de la disciplina de los adolescentes en el aula.

Objetivos Especificos

Promover en el docente la adquisicion de conocimientos sobre negociacion y

disciplina
Difundir informacion sobre la implementacion de la negociacion en el aula

Promocionar estrategias de negociacion para el manejo de la disciplina en el
aula de clase

Implementar la negociacidn para propiciar un ambiente de respeto en el aula.
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Definicion de Disciplina

La definicion de disciplinaen su forma méas simple es la coordinacion de
actitudes con las cuales se instruye para desarrollar habilidades, o para seguir un
determinado cddigo de conducta u "orden". Un ejemplo es la ensefianza de una
materia, ciencia o técnica, especialmente la que se ensefia en un centro (Docente -

asignatura).

A menudo, el término "disciplina" puede tener una connotacion negativa. Esto
se debe a que la ejecucion forzosa de la orden —es decir, la garantia de que las
instrucciones se lleven a cabo— puede ser regulada a través de una sancién. También
puede significar autodisciplina, en el sentido de "hacerse discipulo de uno mismo", es

decir, responder actitudinalmente y en conducta a comprensiones e ideales mas altos.
LOS PRINCIPIOS GENERALES DE LA DISCIPLINA:

Si bien cada nifio alumno (segun sea donde se ubique al individuo) es
diferente, la mayoria necesita reglas y expectativas claras y consistentes acerca de su
conducta. A continuacion se enumeran algunos principios generales acerca de la

disciplina:

La disciplina debe comenzar tan pronto como el nifio empieza a moverse, €s

decir, intenta levantarse o gatea.

Los nifios pequefios dependen de que sus padres les proporcionen un ambiente

seguro.

La disciplina debe estar enfocada en la edad y debe promover las conductas
anrnnigdas para la edad.

Je reconocer y elogiar a su hijo o al alumno cuando hace las cosas bien.

-'g Sea un buen modelo de conducta para su hijo o alumno.

iAo iiddddsdddaaaaaad
iAo iiddsddddddaaaaaad
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Después de la disciplina, abrace a su hijo. Asegurese de que entienda que lo

gue a usted le molesta es la conducta, no el nifio.
Recuerde siempre que el castigo fisico no es necesario ni apropiado.
Las recompensas por una buena conducta deben ser inmediatas

Uso

Disciplina significa instruir a una persona a tener un determinado cédigo de
conducta u orden. En el campo del desarrollo del nifio, la disciplina se refiere a los
métodos de formacidén del caracter y de la ensefianza de auto-control y de un
comportamiento aceptable,1 por ejemplo, ensefiar a un nifio a lavarse sus manos antes
de las comidas. Aqui, lavarse las manos antes de las comidas es un patron particular
de comportamiento, y el nifio esta siendo disciplinado para adoptar ese patron. Para la
disciplina también da lugar a la palabra disciplinador, lo que denota una persona que

impone orden.

Sin embargo, por lo general el término "disciplina” tiene una connotacién
negativa. Esto se debe a la necesidad de mantener el orden - es decir, que las
instrucciones de garantizarlo se lleven a cabo. El orden es a menudo regulado a traves

del castigo.

Ser disciplinado es entonces, sujeto al contexto, ya sea una virtud (la
capacidad de seguir instrucciones en forma correcta) o un eufemismo para el castigo
(que también puede ser denominado como "procedimiento disciplinario™). Como
sustantivo concreto, la disciplina se refiere a un instrumento de castigo, por ejemplo,
en la mortificacion de la carne (ver también: flagelacion). Este instrumento también
se puede aplicar a uno mismo, por ejemplo, en penitencia por no ser lo

suficientemente disciplinados.

Una disciplina académica se refiere a un cuerpo de conocimiento que se esta

dando a - 0 ha recibido - un discipulo. Entonces, el término puede denotar una "esfera

VAN ANARNNARN NN
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de los conocimientos” en la cual la persona decidié especializarse. En un instituto de

ensefianza superior, el término disciplina es a menudo sinénimo de facultad.
TIPOS
DISCIPLINA MILITAR

La disciplina militar se refiere a la regulacion de los comportamientos de los
miembros de cualquier militar, que implica reglas que rigen la orientacién de los
objetivos y el comportamiento dentro y fuera de la institucion, incluyendo la
socializacién de los procesos que ocurren en entrenamiento militar. Disciplina
Militar: "Disposicion mental y estado de adiestramiento tales que provocan
obediencia y adecuada conducta uniforme a toda circunstancia.

DISCIPLINA ESCOLAR

La disciplina escolar se refiere a la 'miento

del orden ("reglas") en las escuelas. Estas normas pueden, por ejemplo, definir los
estandares esperados de la ropa, la hora normal, el comportamiento social, las tareas,
pruebas y la ética de trabajo. El término también puede referirse a las sanciones que
son las consecuencias de violar el cddigo de conducta, o para la administracion de
dicha pena, en lugar de comportarse dentro de las reglas de la escuela. La disciplina
escolar también tiene que ver con los valores que sean inculcados a los estudiantes en

casa,ya que se trata de respeto, solidaridad, responsabilidad y cumplimiento.

DISCIPLINA EN EL EMPLEO

En empresas sindicalizadas, la disciplina puede ser una parte regulada de un
acuerdo de negociacidn colectiva y sujetos a procedimientos de queja.

VAN AN NN NN NN
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En materia de empleo del Reino Unido, una audiencia de la disciplina
(también conocida como una audiencia disciplinaria) se lleva a cabo por un
empleador cuando se alegue que un trabajador ha caido por debajo del nivel exigido
en un aspecto relativo a su empleo. Una audiencia de disciplina puede ponerse en
marcha con respecto a una cuestion de mala conducta o mal desempefio. El
empleador esta autorizado a responder a las acusaciones durante la audiencia de la
disciplina.

AUTODISCIPLINA

La autodisciplina se refiere a la capacitacion o entrenamiento que se da a si
mismo para llevar a cabo una determinada tarea o para adoptar un patron particular de
comportamiento, incluso si uno preferiria estar haciendo otra cosa. Por ejemplo,
negarse a si mismo un placer extravagante con el fin de lograr una escritura mas

exigente de caridad es una muestra de autodisciplina.

LA DISCIPLINA EN LA EDUCACION

“Hay varias formas de disciplina pero poi n
comportamiento humano, el cual es un comportamiento como una cierta libertad que

se rige a ciertas leyes o reglas en cierta forma.”

“En una institucién educativa la disciplina puede ser expresada como un
comportamiento en el cual el alumno se rige a las leyes del respeto hacia el profesor y
con y para los compafieros del aula.”

es la forma por la cual el estudiante en

~iartg  forma “entrega” respeto al

v | — L 5 . ~

- R SCR esor y los compafieros, aungue
s = K v i

se da el caso hacia el profesor ya

. que la disciplina la hace el curso entero
Si tomamos en cuenta lo antes

y por lo tanto tenemos que la
INDISCIPLINA ES LA FALTA DE

expresado en los textos tenemos, como

resumen que la disciplina en el curso

VAN ANARNNANNANNNNY
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DISCIPLINA por la cual se lleva a la
violacién de la regla de oro que es dar
respeto y atencion al educador en la

institucion.

La disciplina se da por
diferentes factores como lo son el
medio ambiente y la presidon que
sufren los educados y es asi como la
disciplina e indisciplina  son
propiedades  exclusivas de los
educados ya que se supone que la
disciplina y la indisciplina es un hecho

que “favorece” al educador.

Una persona puede carecer de
disciplina cuando se encuentra bajo
una cierta forma de libertinaje;
tomemos en cuenta que la libertad de
uno acaba cuando comienza la del otro
y es por eso que tanto el educador y el
educado se merecen respeto y por eso
es que hay a veces indisciplina porque
a veces el educador sofoca la libertad
del educando o hay casos en que el
educando abusa de su libertad
ocasionando una violacién a la libertad
del educador. Por lo tanto el educador
como el educando se merecen respeto,
que en este caso pasaria a ser

disciplina.

“La disciplina es la entrega de
lealtad a ciertas condiciones impuestas
por algo o alguien, la indisciplina es la
deslealtad o irrespeto a esas
condiciones”. En conclusion para que
haya disciplina en una institucion
educativa (que en este caso pasaria a
ser el aula de un curso) tanto el
educador como el educando deben
respetar la libertad del otro y por lo
tanto entre los dos debe haber un

mutuo respeto.

VAN AN NN NN NN
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Durante los altimos afios, investigaciones relacionadas con el tema de

gerencia, han arrojado que los empresarios mas que planificar y controlar todo lo que

tiene que ver con la organizacion, invierten la mayor parte de su tiempo negociando.

La globalizacién y el desarrollo del impacto tecnolégico han desarrollado una nueva

forma y ciclo de vida en las relaciones econdmicas y comerciales de las empresas.

La palabra "negociacién" ha sido muy utilizada a lo largo de la historia, para

resolver conflictos o para establecer alianzas mediadoras entre paises. Sin embargo,

;qué significado adquiere este término en el &mbito empresarial? A continuacién te

brindamos algunas claves para que puedas negociar con éxito.

Concepto de negociacién

En el tema gerencial, podemos decir
que la negociacion es el proceso
mediante el cual dos, 0 mas partes, se
retnen para discutir o establecer un
contrato, definir las pautas de una
relacion laboral, comprar o vender un
producto o  servicio,  resolver
diferencias, establecer costos,
estructurar un plan de trabajo, formular

un cronograma, entre otras actividades.

El objeto que se persigue con

-y e

obtener resultados beneficiosos vy
favorables en pro de su bienestar
(econdmico, personal, comercial, etc.).
La mayoria de las veces, cuando un
empresario negocia con el otro es
porque, posiblemente, el segundo
tenga algo que el primero no posea, y
viceversa. Ambos necesitan uno del
otro, por tanto, el proceso de
negociacion contribuira a definir un

acuerdo para que cada uno pueda "dar
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o ) lo que tenga".
la negociacion es que finalmente se
concrete un compromiso formal entre
las partes, donde ambas puedan
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Y La idea de este proceso es que pueda llevarse a cabo una relacion ganar- Y
ﬁ ganar en lugar de ganar-perder. La finalidad de negociar es que las partes queden ﬁ
satisfechas entre si y puedan solventarse los intereses opuestos. Es muy probable que
durante el proceso de discusion surjan diatribas que opaquen la negociacién, sin
~~ embargo, las partes deben dialogar para poder obtener lo que desean ~~

Caracteristicas del negociador té ;S e *
S > 6.74/ ;?:i o

N Son muchas las negociaciones Persuasivo: sabe o
** caracteristicas que complicadas, pueden convencer, utiliza con **
: definen  al  buen incluso hasta motivarle cada interlocutor :
o negociador y que lo mas. aquellos  argumentos N
** diferencian del que sean mas **
Je Entusiasta: aborda la e

_ "negociador agresivo" apropiados, los que @~

negociacion con ganas,

W o del mero "vendedor- o ) mas le puedan w
W con ilusion.  Aplica ) w
e charlatan”. Entre ellas ) interesar. e
Je todo su entusiasmo y Je
A podemos sefialar las ) @
N o energia en tratar de Muy observador: N
><’ siguientes: w
W alcanzar  un  Dbuen capta el estado de w
) Le gusta acuerdo. animo de la otra parte,

o negociar: la cuales son realmente

negociacion no le
asusta, todo lo
contrario, la contempla
como un desafio, se
siente cémodo.

Tampoco le asustan las

Gran comunicador:
sabe presentar con
claridad su  oferta,
consigue  captar el
interés de la otra parte.
Se expresa con

conviccion.

sus necesidades, qué es
lo que espera alcanzar.
Detecta su estilo de
negociacion, sabe
"leer" el lenguaje no

verbal.



> Psicologo: capta los rasgos principales de la personalidad del interlocutor asi como >

{} sus intenciones (si es honesto, riguroso, cumplidor, si es de fiar, si tiene intencién real A

de cerrar un acuerdo, etc.).

g Sociable: una cualidad fundamental de un buen negociador es su facilidad para g
i entablar relaciones personales, su habilidad para romper el hielo, para crear una i
atmosfera de confianza. Tiene una conversacion interesante, animada, variada,

PAq oportuna. PAq

Respetuoso: muestra deferencia hacia su interlocutor, comprende su posicion y
considera légico que luche por sus intereses. Su meta es llegar a un acuerdo justo, w
e beneficioso para todos. g

Honesto: negocia de buena fe, no busca engafiar a la otra parte, cumple lo acordado.

Je Profesional: es una persona capacitada, con gran formacion. Prepara con esmero e

cualquier nueva negociacion, no deja nada al azar.

¢ Detesta la improvisacion, la falta de rigor y de seriedad. Conoce con precision las e
caracteristicas de su oferta, como compara con la de los competidores, cémo puede

w satisfacer las necesidades de la otra parte. w
; Es meticuloso, recaba toda la informacion disponible, ensaya con minuciosidad sus ﬁ
N presentaciones, define con precisidn su estrategia, sus objetivos. Le da mucha N
Y importancia a los pequefios detalles. Phe
: Firme, sélido: tiene las ideas muy claras (sabe lo que busca, hasta donde puede :
w ceder, cuales son los aspectos irrenunciables, etc.). EI buen negociador es suave en las w
2 formas pero firme en sus ideas (aunque sin llegar a ser inflexible). 2
w En la negociacion no se puede ser blando (se podria pagar muy caro). Esto no implica w
e que haya que ser duro, agresivo o arrogante; lo que si es fundamental es tener las e
o ideas muy claras y el coraje de luchar por ellas. o
e 182 Phe



Negociaci()n‘
ﬁ Autoconfianza: el buen negociador se siente seguro de su posicion, no se deja h

impresionar por la otra parte, no se siente intimidado por el estilo agresivo del

Yr oponente. Sabe mantener la calma en situaciones de tension. Yr

Agil: capta inmediatamente los puntos de acuerdo y de desacuerdo. Reacciona con

rapidez, encuentra soluciones, toma decisiones sobre la marcha, sabe ajustar su

e posicion en funcién de la nueva informacion que recibe y de la marcha de la e
: negociacion. No deja escapar una oportunidad. ﬁ
e Resolutivo: busca resultados en el corto plazo, aungue sin precipitarse (sabe que cada e
ﬁ negociacion lleva su propio tiempo y que hay que respetarlo). Sabe cuales son sus ﬁ
N objetivos y se dirige hacia ellos. Los obstaculos estan para superarlos, no desiste sin N
Y plantear batalla. Y
: Acepta el riesgo: sabe tomar decisiones con el posible riesgo que conllevan, pero sin :
W ser imprudente (distingue aquellas decisiones mas trascendentales que exigen un W
2 tiempo de reflexion y que conviene consultar con los niveles superiores de la 2
N compafiia). N
¢ Paciente: sabe esperar, las operaciones llevan un ritmo que conviene respetar. Uno ¢
o no debe precipitarse intentando cerrar un acuerdo por miedo a perderlo. o
e Creativo: encuentra la manera de superar los obstaculos, "inventa" soluciones e
S novedosas, detecta nuevas areas de colaboracion. i
W Por ultimo, es importante resaltar que si bien hay personas con facilidad innata para la w
ﬁ negociacion, estas aptitudes también se pueden aprender asistiendo a cursos de ﬁ
N formacion y base de practica. N
e Estilos de negociacién e
N Cada negociacidn es diferente y exige una aproximacion especifica. N
pA¢ 183 e



Negociacion

III
No se puede tratar de utilizar siempre el mismo esquema de negociacion. - / )
No hay dos clientes iguales y cada uno de ellos exige un trato determinado.

No obstante, se podria hablar de dos estilos béasicos de negociacion: la

negociacion inmediata y la negociacion progresiva.

La negociacién inmediata busca llegar con rapidez a un acuerdo, sin

preocuparse en tratar de establecer una relacion personal con la otra parte.

La negociacion progresiva busca en cambio una aproximacion gradual y en
ella juega un papel muy importante la relacion personal con el interlocutor. Se intenta

crear una atmosfera de confianza antes de entrar propiamente en la negociacion.

A algunas personas les gusta ir directamente al grano mientras que otras

prefieren establecer un vinculo personal antes de entrar a discutir posiciones.

Los primeros suelen basar su decision en datos objetivos (precio, financiacion,
caracteristicas técnicas, garantia, plazo de entrega, etc.), mientras que los segundos
valoran también muy especialmente consideraciones subjetivas (confianza, amistad,

honestidad, etc.).

Una variable que resulta determinante para ver que estilo de negociacion
conviene utilizar es si se trata de una negociacion puntual, aislada, o si por el

contrario se pretende mantener una relacion duradera con la otra parte.

La diferencia fundamental entre una negociaciéon aislada (por ejemplo, la
compra de una vivienda) y una relacion duradera (la relacion con un proveedor) esta

en la importancia o no de establecer una relacion personal con el interlocutor.

En una negociacion puntual no hay necesidad de tratar de estrechar lazos. En
este tipo de negociacion cada parte puede tratar de maximizar su beneficio a costa del
otro. El deterioro de las relaciones que esto puede producir no tiene mayor
trascendencia ya que probablemente no haya que volver a negociar con esta persona.
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Por el contrario, cuando se negocia con un cliente o con un proveedor con el
que interesa mantener una relacion duradera resulta primordial cuidar la relacion

personal.

No seria ldgico en este caso negociar con prisas, tratando de imponer a toda

costa nuestros planteamientos, con el consiguiente deterioro de los lazos afectivos.

Cuando interesa mantener un vinculo duradero hay que preocuparse por que
cada negociacion que se realice sea beneficiosa para todos y sirva para estrechar la
amistad

Tipos de negociadores

Es dificil clasificar los distintos tipos de negociadores ya que cada persona
tiene su manera particular de hacerlo, no obstante se podrian definir dos estilos muy
definidos.

Negociador enfocado en los resultados: lo Unico que realmente le importa es
alcanzar su objetivo a toda costa, intimida, presiona, no le importa generar un clima

de tension.

Tiene una elevada (excesiva) autoconfianza, se cree en posesion de la verdad.
Considera a la otra parte como un contrincante al que hay que vencer con objeto de

conseguir el maximo beneficio posible.

Las relaciones personales no es un tema que le preocupen, ni tampoco los

intereses del oponente.

Si negocia desde una posiciébn de poder se aprovechara de la misma,
imponiendo su planteamiento. Utilizara cualquier estratagema para presionar y lograr

Sus metas.

Este tipo de negociador puede ser efectivo en negociaciones puntuales pero es
totalmente inapropiado para establecer relaciones duraderas.
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Negociador enfocado en las personas: le preocupa especialmente mantener
una buena relacion personal. Evita a toda costa el enfrentamiento; prefiere ceder antes

que molestar a la otra parte.

Es un negociador que busca la colaboracion, facilitando toda la informacion

que le soliciten, planteando claramente sus condiciones.

Le gusta jugar limpio, por lo que no utiliza ninguna tactica de presion. Confia
en la palabra del otro, cede generosamente y no manipula.

Este negociador puede resultar excesivamente blando, de una ingenuidad de la
que se puede aprovechar la otra parte, especialmente si el oponente responde al

modelo anterior.

En la vida real los negociadores se situaran en algln punto intermedio entre

estos dos extremos.

Ninguno de estos dos extremos resulta adecuado: el primero porque puede
generar un clima de tension que de al traste con la negociacion y el segundo por una

excesiva bondad de la que se puede aprovechar el oponente.

El negociador debe ser exquisito en las formas, en el respeto a la otra parte,
considerando y teniendo en cuenta sus intereses. Pero al mismo tiempo tiene que

defender con firmeza sus posiciones.

Esta firmeza no se debe entender como inflexibilidad. Muy al contrario, el
negociador debe ser capaz de ajustar su posicion a la informacién nueva que reciba, a

los nuevos planteamientos que vayan surgiendo durante la negociacién.

Resulta de gran interés conocer el tipo de negociador al que uno se aproxima
con el fin de detectar sus fortalezas y posibles carencias, y en este caso tratar de

corregirlas.
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Asimismo, conviene identificar el tipo de negociador al que se ajusta el

oponente con vista a poder interpretar su comportamiento, anticipar sus movimientos
i fuera necesario tratar de contrarrestarlos.

ystiue ag L AR
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Estrategias Lt e S

La estrategia de la negociacion define la manera en que cada parte trata de
conducir la misma con el fin de alcanzar sus objetivos. Se pueden definir dos

estrategias tipicas:

Estrategia de "ganar-ganar”, en la que se busca que ambas partes ganen,
compartiendo el beneficio.

Estrategia de "ganar-perder" en la que cada parte trata de alcanzar el maximo
beneficio a costa del oponente.

En la estrategia de "ganar-ganar" se intenta llegar a un acuerdo que sea

mutuamente beneficioso.

En este tipo de negociacion se defienden los intereses propios pero también se

tienen en cuenta los del oponente.

No se percibe a la otra parte como un contrincante sino como un colaborador

con el que hay que trabajar estrechamente con el fin de encontrar una solucién

Probablemente ninguna de las
partes obtenga un resultado 6ptimo

pero si un acuerdo suficientemente

Este tipo de negociacion genera bueno. Ambas partes se sentirdn
un clima de confianza. Ambas partes satisfechas con el resultado obtenido lo
asumen que tienen que realizar que garantiza que cada una trate de
concesiones, que no se pueden cumplir su parte del acuerdo.

atrincherar en sus posiciones.

A
(

s a4
PN N N X

|
2

e
2

e
2

e
2

e
N

e
PN

e
N

e
PN

e
2

e
2

e
2

e
2

e
2

e
2

e
2

e
2

e
2

e
2

e
2

e
2

e
2

e
2

e
2

e
2

e
2

e
2

e
2

e
2

e
2

e
2

e
2

e
2

e
2

e
%

e
2

e
2

e
2

e
%

VL w4
A

Y
N Ngh>

A
&
A
&
A
&
A
&
A
&
A
&
A
&
A
&
A
&
A
&
A
&
A
&
A
&
A
&
A
&
A

2l g
A
&
A
&
A
&
A
&
A
&
A
&
A
&
A
&
A
&
A
&
A
&
A
&
A
&
A
&
A
&
A
&
A
\
A
\
A
\
A
\
A
\
A
\
4
N

)
)
)
)
)
)
)
)
)
)
)
)
)
)
)
)
)
)
)
)
)
)
)
)
L
)
)
)
)
)
)
)
)
)
)
)
)
)
)



Este clima de entendimiento

hace posible que en el transcurso de la
negociacion se pueda ampliar el area
de colaboracién con lo que al final la
"tarta" a repartir puede ser mayor que

la inicial.

Por ejemplo, se comienza
negociando una campafia publicitaria
para el lanzamiento de un producto y
se termina incluyendo también la
publicidad de otras lineas de
productos.

Ademas, este tipo de
negociacion permite estrechar
relaciones personales. Las partes
querrdn mantener viva esta relacién

profesional lo que les lleva a

maximizar en el largo plazo el

beneficio de su colaboracion.

Por su parte la estrategia de
"ganar-perder" se caracteriza porque
cada uno busca alcanzar el maximo
beneficio sin preocuparle la situacion

en la que queda el otro.

Mientras que en la estrategia de
"ganar-ganar" prima un ambiente de
colaboracion, en esta estrategia el

ambiente es de confrontacion.

No se ve a la otra parte como a
un colaborador, sino como a un
contrincante al que hay que derrotar.
Las partes desconfian mutuamente y
utilizan distintas técnicas de presion

con el fin de favorecer su posicion.

Un riesgo de seguir esta estrategia es que aunque se puede salir victorioso a

base de presionar al oponente, éste, convencido de lo injusto del resultado, puede

resistirse a cumplir su parte del acuerdo y haya que terminar en los tribunales.

Para concluir se puede indicar que la estrategia de "ganar-ganar" es

fundamental en aquellos casos en los que se desea mantener una relacion duradera,

contribuyendo a fortalecer los lazos comerciales y haciendo mas dificil que un tercero

se haga con este contrato.

Esta estrategia se puede aplicar en la mayoria de las negociaciones, tan s6lo

hace falta voluntad por ambas partes de colaborar.
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La estrategia de "ganar-perder" sdlo se deberia aplicar en una negociacion >
aislada ya que el deterioro que sufre la relacion personal hace dificil que la parte v

perdedora quiera volver a negociar.
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A

expuesto una idea
importante  conviene
repetir sus palabras
("Lo que usted quiere
decir es que...") para
asegurarnos que lo
hemos entendido

perfectamente.

La otra persona
agradecerd que se le
preste atencion, lo que
mejorara el ambiente
de la negociacién. En

su momento él también

nos prestara la atencion
debida. Otro aspecto
fundamental es saber

preguntar.

Por lo general

nos cuesta trabajo
preguntar, evitamos
realizar algunas

preguntas por miedo a
molestar, si la
respuesta no nos ha
quedado clara nos
resulta ain maés dificil

insistir.

T—

La comunicacidn
lo es todo

Un buen
negociador se distingue
porque sabe preguntar,
no tiene miedo a
insistir si la
contestacion no le ha
convencido, da tiempo
al interlocutor para que
responda
oportunamente, no
trata de llenar el
silencio que se pueda
producir
autorrespondiéndose.
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No imponga: negocie

La negociacion no quiere decir que los docentes o los estudiantes se salen
con la suya. La negociacién, si se realiza con sentido comun, hace que todos se
sientan parte de la solucién al problema. Aun a los nifios pequefios les gusta sentir
que tienen una opcién en vez de sentir que han sido forzados a hacer algo. Piense
cuidadosamente las opciones que ofrece antes de comenzar con la negociacion.
Insistir con que su hijo tome la medicina que sabe horrible puede preparar el terreno
para conflictos. Pero darle la opcion de tomar la medicina con un jugo o un licuado
con leche fomenta la cooperacion. Pero proceda con cautela y elija bien sus palabras.

Dele al nifio una opcion solo cuando verdaderamente tiene una. No le pregunte al

nifio de 4 afios si quiere ir al médico si la visita al doctor es necesaria. Pero pidale si

que elija qué golosina quiere llevar o0 qué quiere ponerse.

¢Negociar con nuestros alumnos?

¢En clase se negocia? Pareceria una contradiccion el negociar las
condiciones en las que se tiene que desarrollar una clase o las condiciones con las que
se va a aprobar una asignatura. Pero no es ninguna contradiccién. A veces es muy Uutil
dejar claro desde el primer momento a qué se compromete el profesor y a qué se
comprometen los alumnos. Un pacto por el aprendizaje es importante, y puede estar
por escrito mediante un “contrato” o bien como un “pacto de caballeros”. A veces las

Guias Docentes podria ser el instrumento mas parecido, pero no es suficiente.

La negociacion es el proceso por el cual las partes interesadas resuelven
conflictos, acuerdan lineas de conducta, buscan ventajas individuales y/o colectivas,
procuran obtener resultados que sirvan a sus intereses mutuos. Se contempla
generalmente como una forma de resolucién alternativa de conflictos o situaciones

que impliguen accion multilateral.
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Fases de la negociacion

En toda negociacion se pueden distinguir tres fases diferenciadas, todas ellas

igualmente importantes.
1.- Preparacion

2.- Desarrollo

3.- Cierre

La preparacion es el periodo previo a la negociacion propiamente dicha y es

un tiempo que hay que emplear en buscar informacion y en definir nuestra posicion:

Recopilar toda la informacion pertinente sobre nuestra oferta, sobre nuestros

competidores y sobre la empresa con la que vamos a negociar.

Definir con precision nuestros objetivos, la estrategia que vamos a utilizar y

las tacticas que vamos a emplear.

También hay que contactar con aquellos departamentos de la empresa a los
que les pueda concernir esta negociacion con objeto de informarles y unificar

criterios.

Hay que conocer con exactitud nuestro margen de maniobra: hasta donde
podemos ceder, qué tipo de acuerdos podemos firmar y qué otros requeriran

autorizacion de los 6rganos superiores.

El desarrollo de la negociacién abarca desde que nos sentamos a la mesa de

negociacion hasta que finalizan las deliberaciones, ya sea con o sin acuerdo.
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Negociacion

Es la fase en la que ambas partes intercambian informacién (definen sus posiciones),

detectan las discrepancias y tratan de acercar posturas mediante concesiones.

Su duracién es indeterminada, requiriendo frecuentemente altas dosis de
paciencia. Por lo general no es conveniente precipitar acontecimientos, siendo

preferible esperar a que las ideas vayan madurando.
El cierre de la negociacion puede ser con acuerdo o sin él.

Antes de dar por alcanzado un acuerdo hay que cerciorarse de que no queda ningin
cabo suelto y de que ambas partes interpretan de igual manera los puntos tratados.

Una vez cerrado hay que recoger por escrito todos los aspectos del mismo. Es
frecuente que en este momento las partes se relajen cuando, justo al contrario,
conviene estar muy atentos ya que en el documento se tienen que precisar muchos

detalles que hasta ese momento probablemente apenas se hayan tratado.

Un malentendido que no se detecte a tiempo o una clausula del manual de

convivencia que quede ambigua puede dar lugar el dia de mafiana a un problema.

La negociacion también puede finalizar con ruptura y aunque no conviene
precipitarse a la hora de tomar esta decision, es una posibilidad que conviene

contemplar cuando se negocia.

Por ultimo, sefialar que una vez que finaliza la negociacion conviene analizar
con sentido critico como se ha desarrollado, detectando aquellos aspectos que

conviene mejorar.
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Factores de éxito en la negociacion

Como resumen de los temas tratados
en lecciones anteriores, queremos
resaltar aquellos factores que suelen
ser determinantes en el buen éxito de

una negociacion:

Preparacion: a la mesa de
negociacion hay que ir con los deberes
hechos. Tan s6lo un profundo domino
del tema a abordar nos dard la
confianza  necesaria para poder
negociar con seguridad y poder ir
superando los distintos obstaculos que

surjan en el camino hacia el acuerdo.

Rigurosidad: tratar todos los temas
que puedan influir en el acuerdo,
analizarlos en profundidad, no dejar
ninguna duda por resolver (aungue nos
parezcan poco importante), ser muy
puntillosos en la redaccion del
documento escrito y, en definitiva, no
dejar nada al azar. S6lo de esta manera
se consigue que, una vez firmado el
acuerdo, éste se desarrolle con
normalidad y se eviten posibles
malentendidos que podrian terminar en

los tribunales.

Respeto hacia la otra parte: la otra

parte no es nuestro enemigo, viene a
ser un colaborador en la busqueda de
una solucion que satisfaga los intereses
de ambos. El respeto hacia la otra parte
permite ademas lograr una atmodsfera
de colaboracion que facilitara el poder
alcanzar un acuerdo. Por supuesto,

nunca subestimar al oponente.

Empatia: la empatia es la habilidad de
conocer que siente la otra persona, de
ponernos en su lugar. Y tan sélo
conociendo sus intereses, sus ilusiones
y sus temores seremos capaces de
comprenderlo y de encontrar una

solucion que sea valida para todos.

Confianza: es esencial para una buena
negociacion.  Desde un  primer
momento hay que tratar de generar un
clima de confianza entre las partes.
So6lo asi las personas se abriran,
facilitaran informacion y se mostraran
receptivas a los planteamientos de la
otra parte.
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Flexibilidad: la negociacion hay que
prepararla en profundidad pero
siempre cabe la posibilidad de que siga
un rumbo inesperado. Tan s6lo
aquellas personas que sean capaces de
adaptarse rapidamente a las nuevas
circunstancias podran articular
soluciones alternativas, fuera del

guioén.

Creatividad: el poder articular una
nueva propuesta olvidando los
planteamientos iniciales, en base a la
nueva informacion recibida, a los
intereses expresados por la otra parte,
al propio desarrollo de la negociacion,
exige una elevada dosis de creatividad.
La creatividad es la mejor arma para

superar puntos conflictivos.

Asertividad: es saber decir "NO" en
un momento determinado sin generar
tension. La asertividad permite evitar
malentendidos, dejando muy claro
desde el principio qué se puede aceptar
y qué no, a qué estad uno dispuesto a

renunciar 'y a qué no. Una

comunicacion clara entre las partes,
donde cada una conozca con claridad
el planteamiento de la otra, es un
requisito imprescindible para el buen
fin de una negociacion. La asertividad
es basica para una  buena
comunicacion. No decir "NO" a
tiempo, puede ser el origen de
problemas posteriores.

Paciencia: toda negociacion requiere
su tiempo, no se deben precipitar los
acontecimientos. Dentro de lo posible
hay que tratar de adaptarse al ritmo
negociador de la otra parte, evitando
presionarle mas de la cuenta ya que se
podria poner a la defensiva. En
cualquier momento pueden surgir
obstaculos que parecen tirar por tierra
todo lo avanzado, da la impresion de
que no se progresa, de que va a ser
imposible llegar a un acuerdo. Frente a
estas dificultades la paciencia es una
gran virtud, el saber esperar, el dejar
que las cosas maduren. De buenas a
primera, cuando ya se daba todo por
perdido, puede surgir el acuerdo.
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Negociucion en of cumpo educative

Cuando se produce un conflicto, ya sea entre docentes, padres, alumnos, la
primera actitud tiende a ser la de hablar del tema, en un sentido podriamos decir que

"negociamos".

Es decir, se ha intentado "negociar", pero no se consigue resolver la situacion,

por lo que el conflicto escala.

En una escuela dos docentes (de Historia y de Educaciéon Civica) pretenden
utilizar el televisor en el mismo horario de clases, las partes conversan, lo que le
permite determinar que no necesitaban el mismo durante los ochenta minutos de la
clases y acuerdan que uno utilizaria el mismo en los primeros cuarenta minutos y otro

en los ultimos cuarenta minutos.

Han "negociado" para resolver el problema. Negociar es una actividad
habitual en nuestras vidas, ante un conflicto la primera actitud deberia ser la de hablar
con la otra parte intentando resolverlo. Pero: ;Qué es la negociacion? La negociacién
ha dado lugar al desarrollo de un amplio marco tedrico donde se proponen estrategias,

que devienen Utiles analizar para aplicarlas al ambito educativo.

La negociacion implica que las partes asumen control de sus disputas sin la
intervencién de un tercero” La negociacién es un medio basico para lograr lo que
queremos de otro. Es una comunicacion de doble via para llegar a un acuerdo con
otra persona cuando Ud. y otra persona comparten algin interés comdn, pero también

comparten intereses opuestos".
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Resolucion de conflictos en el que no se acude a la fuerza;
Comunicacion;

Mutua influencia;

En el que deben analizarse las relaciones de poder

Que tiene como finalidad la obtencién de un acuerdo.

De las investigaciones que hemos realizado los docentes consideran como una
de las causas principales de los conflictos la falta o la falla en la comunicacién, las
cuestiones personales y las cuestiones de poder. La negociacién puede aportar en el
ambito educativo- un marco en el que se puedan compatibilizar los intereses en
competencia con los comunes o en colaboracion, a través de la comunicacion,

buscando obtener un acuerdo, evitando acudir a la fuerza o la escalada del conflicto.

Por otra parte, al asumir las partes un rol protagonico en la gestion de sus
conflictos puede, ademas ser una oportunidad para la formacion "integral”
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Los modelos de Negociacion y Educacion
Modelos de negociacion

Los "modelos negociacionales™ son aquellos tipos que constituyen estilos de
negociacion especificos. Podemos distinguir dos grandes grupos, los modelos

competitivos y colaborativos.

Modelos competitivos

En un establecimiento educativo se plantea un conflicto entre el Director y un
Docente por el horario de entrega de los boletines de calificacion; el director,
haciendo uso de su autoridad ordena al docente la entrega en un contraturno, el
docente, se niega a asistir fuera del horario escolar. La cuestion se transforma en una
puja de poder. Si el director "cede" aparecera como débil y falto de autoridad; el
docente se presenta como una victima del poder del superior, buscando alianzas.

Generalmente la primera respuesta de ambas partes sera "no cambio mi posicion".

Entre los alumnos del pendltimo curso de una escuela secundaria se plantea un
conflicto por la empresa con la que realizaran el viaje de fin de curso, ningin sector
quiere "ceder", sostienen que el otro bando tiene intereses particulares o que se opone
solo para demostrar su poder.

Estas situaciones responden a un modelo competitivo de negociacion que se

caracteriza por:

La negociacion es entendida como un juego de suma cero (lo que gana uno

pierde el otro).

Se intenta conseguir objetivos a expensas del adversario.
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Posiciones iniciales extremas: se inician las negociaciones con pedidos
irracionales e intransigentes, se realizan ofertas ridiculas con lo que se afecta el nivel

de expectativa del oponente.

Autoridad limitada: los negociadores carecen de autoridad -o esta es muy limitada-

para hacer concesiones.

Téacticas emocionales: Ejemplos de ellas son las actitudes exasperadas, gritos, golpes
en la mesa, actuacién como "victima" del poder o de la mala intencién- no real de la

contraparte.

Consideracién de las concesiones del oponente como debilidades: ante una

concesion del oponente no se actla en forma reciproca.

Mezquindad en las propias concesiones: se demoran las concesiones y son

minimas.

Ignorancia de fechas limites: actuacién como si el tiempo no existiera, y, por lo

tanto, o se agotara, sin que existan limites a este respecto.

Modelos cooperativos

También denominados "ganar-ganar" o “para la satisfacciébn mutua" consisten
basicamente en que los negociadores alcancen un acuerdo ventajoso para ambos y
una victoria total o muy importante, de uno sobre el otro. Los dos deben sentir que
han ganado algo y que el resultado de la negociacién debe otorgar beneficios
aceptables para ambas partes. GANAR-GANAR negociando implica lograr que las
partes de una negociacion inviertan todas sus habilidades y medios para poder
obtener en conjunto beneficios que no alcanzarian por si solos. Existen tres objetivos

que deben tenerse en cuenta para lograr una negociacion cooperativa:
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Lograr confianza mutua;

Lograr el compromiso de la contraparte: hacerla sentir que estan en el mismo

barco y que es responsabilidad mutua llegar a buen puerto;

Controlar al adversario: es importante tener bajo un adecuado control al oponente,
para tomar rapido conocimiento cuando éste decide modificar su estrategia
cooperativa por otra competitiva posterior.

En el ambito educativo, en principio, por las caracteristicas de las relaciones

continuas, aparece recomendable el modelo colaborativo.

Si analizamos el caso del Director que ordena entregar los boletines a
contraturno al docente, a la luz de este modelo, y, siguiendo de alguna manera el
modelo propuesto por la Escuela de Harward (2) tendremos que: separar las personas
del problema, resulta que un desacuerdo tiende a aumentar la hostilidad y la
generacion de actos negativos, es por ello que, una cuestion esencial resulta entender

que el desacuerdo no implica ataque a la persona, ni del director ni del docente.

En este punto resulta Gtil "ponerse en el zapato del otro", para entender qué

piensa y como se siente.

Una causa frecuente de conflictos resulta es el deducir las intenciones de la
otra parte en base a los temores, pensemos qué ocurre cuando el director o el
supervisor realiza una visita al curso, la primera reaccion es pensar que "nos esta
persiguiendo”, "quiere ver qué estamos haciendo mal”. En el caso, que venimos

analizando, el director puede pensar que la actitud del docente se debe a que "quiere
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causarle problemas" o el docente pensar que existe alguna cuestion personal de parte
del directivo.

El segundo paso es concentarse en los intereses no en las posiciones, de
hecho, en el caso del director y el docente, pueden existir intereses comunes (que se
realice la comunicacién de las notas, que no se interfiera el normal dictado de clases,
cumplir con el reglamento) y distintos (el director: demostrar su autoridad y el
docente: no venir fuera de su horario, etc. El trabajo en base a los intereses puede
permitir soluciones que no tienen cabida desde las posiciones.Una vez detectados los
intereses cabe la etapa de generacion de opciones. En esta etapa resulta util la técnica
de la "lluvia de Ideas" que es conocida en educacion.

En el caso que estamos desarrollando, pueden ser opciones: que el docente
entregue los boletines en su turno fuera del horario, en un recreo, que se haga en un
horario de una actividad especial, que otro docente lo cubra mientras se realiza la

reunién con los padres, etc.

Luego de la etapa de generacion de opciones cabe la evaluacion de las mismas

buscando utilizar criterios que sean objetivos para la seleccion de las mismas.

En el caso del conflicto por la empresa con la que se realizara el viaje de fin

de curso, también puede realizarse este analisis, detectando los intereses, que pueden
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ser personales, dudas respecto de la solvencia de tal o cual empresa, cuestiones
relativas a precios, financiacion, servicios, pasajes "gratis" que otorgan.Los modelos
de negociacion en colaboracion aportan un marco para permitir que, mas alla de las

diferencias personales se busquen soluciones integradoras.

Beneficios de la negociacion

Entre los principales beneficios de participar en una Rueda de Negociacién se

pueden mencionar los siguientes:

Se genera contacto directo con un namero considerable de personas
potenciales en un mismo lugar y en una sola jornada, lo cual genera ahorros en

tiempo y en costos logisticos.

Se establecen alianzas o intercambios provechosos en comparacion con otros

medios de contacto.

Se tiene opcion a entrar en contacto con los estudiantes con las que

posiblemente de otra forma seria muy dificil hacerlo.
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Para actores nuevos, es una buena forma de introducirse al escenario de los

estudiantes y formar parte de ellos

Estudiar, desarrollar o fortalecer las técnicas de negociacion
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Importincic el Gfima Emocioms]

Clima emocional de aula

“Una escuela es fundamentalmente una comunidad de relaciones y de
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del tipo de relaciones que se establezcan en la escuela y en el aula” (Casassus, 2006, ﬁ
p90). ﬁ
Como ya se ha explicitado anteriormente, el clima de aula no habia sido ﬁ
considerado en las investigaciones como un factor determinante en torno al como ﬁ
i
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aprenden los educandos. Sin embargo paulatinamente, esta variable ha ido tomando

importancia, respecto de cuales son los elementos que favorecen el aprendizaje.

Algunos de estos elementos son el cdmo se organiza el espacio fisico, las
metodologias que utiliza el docente, el material didactico con que interactian los
educandos y el elemento menos considerado en las investigaciones de tiempo pasado,
las relaciones e interacciones que suceden entre el docente y el educando y los
educandos entre si. En otras palabras, todo lo que sucede en el aula conforman un

clima que promueve e influye en los aprendizajes, como sefialan Coll y Solé (2004)
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“el aula ha sido considerada desde muy poco como un elemento constitutivo

relevante e influyente en el aprendizaje” (Coll y Solé, 2004, p358).

Segun Coll y Solé (2004), el clima que se genera dentro del aula, sélo fue
considerado a partir de los afios 80’ pensado como un “contexto mental, en
permanente proceso de construccion y reconstruccion por los participantes,
totalmente integrado en los procesos de ensefianza y aprendizaje que en ella tienen
lugar vy, en consecuencia, formando parte de los mismos” (Coll y Solé, 2004, p364).

Tales autores establecen que clima de aula es un sistema contextual
constituido por diversos elementos que interactian entre si y que dan como resultado
de estas interacciones, el aprendizaje. En estas interacciones participan “los
estudiantes, los profesores, los contenidos, los materiales de que se dispone, las
practicas e instrumentos de evaluacion, entre otros” (Coll y Solé, 2004, p361).

Estudios realizados por el PIIE (Programa Interdisciplinario de
Investigaciones en Educacion), sefialan que el clima que se genera en el aula es la
consecuencia de las interacciones antes mencionadas. Las interacciones entre los
educandos y el docente, entes que interactlan en todo momento en el aula, deben
estar “basadas en la afectividad y en gran parte, son construidas a partir de la
percepcion que el maestro tiene de sus alumnos, y de las expectativas y objetivos que
se derivan de dicha percepcion” (Assaél y Neumann, 1991, p23).

Para Casassus (2006), el clima de aula es un factor que incide en el
aprendizaje, este Ultimo nace a partir de otras variables. La primera de ellas es el tipo
de vinculo que se establece entre el o la profesora y sus educandos y la segunda es el
tipo de vinculo que se da entre los educandos. Para este autor el clima de aula es
aquel elemento abstracto que nace a partir de las relaciones y vinculos emocionales
que se establecen dentro de ella y que va mas alla del “clima de aula producto de
indicadores materiales tales como los textos, inmobiliario, edificios o nimero de
profesores por alumno. Se trata de algo mas sutil e inmaterial. Se trata del clima

emocional del aula” (Casassus, 2008, p90). Con lo antes expuesto, se afirma que el
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A

autor comprende por clima de aula, aquel que se genera a través de las emociones que
surgen tanto de las relaciones y vinculos de convivencia entre estudiantes y profesor,

como de las relaciones que se establecen entre pares.

Para efectos de esta investigacion se tomaran las distintas concepciones de

clima de aula para configurar la siguiente:

Clima emocional de aula es aquel en que existen buenas relaciones entre sus
actores, es decir docentes y educandos. Debe existir un ambiente de trabajo
colaborativo, de confianza y respeto por la diversidad existente entre sus
participantes, donde el docente manifieste altas expectativas sobre sus estudiantes,
propiciando y promoviendo el desarrollo de habilidades sociales y emocionales. El
docente debe permitir la expresién de ideas y emociones por parte de sus educandos y
ellos debiesen sentir la necesidad de expresarse constantemente sin miedo a
reprimendas o burlas, pues previamente se deberian haber establecido y consensuado

normas consistentes que apoyen la labor educativa.

=S
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Principios de la negociacion
Integradora

Separar a las personas de los problemas

Dirigirse a los problemas, no a las personas: Eludir la tendencia de atacar la
personalidad de su contraparte; si la otra persona se siente amenazada, el defendera su
autoestima y atacara al problema mas dificil; separar los problemas personales de el
problema.

ataca su personalidad; no permita que el lo enganche en una reaccion emocional; deje
que el otro explote sin tomarlo personalmente, trate de entender el problema detras de

la agresion.

Enfatizar las soluciones ganar-ganar

Incluso en situaciones que parecen ganar-perder, regularmente hay soluciones
ganar-ganar; buscar una solucién integrativa, creando alternativas adicionales, como
concesiones de menor costo que para la otra persona podrian tener un alto valor; el
marco de opciones en términos de los intereses de la otra persona; indagar por

alternativas que permitiran a su oponente declararse victorioso.
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Encontrar intereses ocultos

Una clave para el éxito es
encontrar los pardmetros
“integrativos”;  regularmente  estos
pueden ser encontrados en intereses

ocultos.

Nosotros hemos identificado
nuestros intereses, pero un elemento
critico en la negociacion es llegar a
entender los intereses y necesidades
ocultos de la otra persona. Con
probabilidades y cambiando
informaciébn  podemos  encontrar
usualmente entre nosotros y minimizar
las diferencias que parecen ser
evidentes. Entender estos intereses es

la clave de “tratos integrativos”.

La fuente mas grande de fallas
en una negociacién es la falta de ver
los elementos integrativos de la

negociacion: También regularmente
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nosotros pensamos que una situacion
es ganar-perder cuando en realidad es
una situacion ganar-ganar. Este es el
error que nos hace regularmente usar

estrategias erradas.

Es importante definir el
problema que sea mutuamente
aceptable para las dos partes. Esto
implica despersonalizar el problema,
para no elevar las defensas de la otra
persona. Asi el estudiante negocia un
problema con el profesor, puede ser
mas efectivo definir el problema como
“Necesito entender mejor la materia” o
” No entiendo esto” en lugar de “Usted

no esta ensefiando muy bien la materia
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Emplee un objetivo estandar

Tratar de tener el resultado basado en algin objetivo estandar. Tome su
decision de la negociacién basada en principios y resultados, no en emociones o
presiones, tratar de encontrar un criterio objetivo que ambas partes puedan usar para
evaluar alternativas; no se someta a caprichos emocionales, dogmatismos u

obstinaciones.

E

Tratar de entender a la otra persona: Conocer su situacion

Regularmente estamos tentados a focalizarnos en nuestras necesidades, en
nuestras metas, y posiciones. Para resolver exitosamente un conflicto, es importante
focalizar también a la otra persona. Necesitamos investigar las metas de los otros, sus

necesidades y posiciones, tan bien como sus intereses ocultos.

Debemos pensar sobre la personalidad de la otra persona, cuan lejos podemos

empujar, cuan abierto o disimulado debemos tomar nuestras posiciones.

Obtener la mayor cantidad de informacion posible de los intereses y metas de
la otra parte; ;cuales son sus necesidades reales vs. deseos; qué componentes debe
cumplir? Cudl es su estrategia? Estar preparado para enmarcar soluciones en términos

de sus intereses.

Un punto importante de esto es reconocer que otras personas ponen a los
parametros valores diferentes que nosotros. Por ejemplo una habitacion limpia puede
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ser mucho mas importante para usted que para su compafiero de cuarto. Debemos

entender que la otra persona no Ve la realidad de la misma forma en que usted la ve.

Si a través de la presion, decepcidn o agresivismo puro, nosotros empujamos a
la gente al punto donde ellos se ven como perdedores, esto crea problemas. La
contraparte se desquitara y luchard detras; los perdedores regularmente pierden
credibilidad en sus tratos.

También los negociadores logran reputaciones que intimidan. Recuerde que
los pagos que son mas satisfactorios y durables son aquellos que se dirigen a las
necesidades de ambas partes.

Conocer su Mejor Alternativa

Tratar de explorar la otra parte y estar plenamente consciente de su situacion.
Observe si usted puede cambiar la alternativa de la otra persona. Si lapropueasta de
la otra persona es pobre (las alternativas para alcanzar un acuerdo con usted no son

atractivas), usted esté en una posicion mejor.

Poniendo atencion al flujo de la negociacion:

La negociacion es una secuencia de eventos, no un accidente.

Existe la tendencia de pensar que una situacion de conflicto o negociacion
como un incidente aislado. Es mas probable pensar en un conflicto como un proceso
0 una compleja serie de eventos que con el tiempo envuelven factores externos y

factores sociales y psicolégicos. Los episodios de conflicto tipicamente son afectados
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por procedimientos y a su vez produce resultados y desenlaces que afectan la
dindmica del conflicto.

Una negociacion usualmente involucra un nimero de pasos incluyendo el
intercambio de ofertas y contraofertas. En una negociacion de buena fe, ambas partes
esperan hacer ofertas y concesiones. A través de las ofertas y contraofertas debe
haber una meta de intercambiar mucha informacién que puede producir una

definicion coman del problema.

Luego, una vez consciente del conflicto, ambas partes experimentan
reacciones emocionales frente a este, y lo analizan de diferentes maneras. Estas
emociones y pensamientos son cruciales para el curso y desenvolvimiento del
conflicto. Por ejemplo, una negociacion puede ser muy afectada si las personas

reaccionan con una actitud de enojo, quiza resultado de una negociacién pasada.

Entonces basado en pensamientos y emociones que se levantan en el proceso
de resolucion de conflictos, formulamos intenciones especificas acerca de las
estrategias que usaremos en la negociacion. Esta puede ser realmente general
(ejemplo, plan para usar un acercamiento cooperativo) o realmente especifico

(ejemplo, usar una tactica especifica de negociacion)

¢ Qué es la asertividad?

Hay quien considera que asertividad y habilidades sociales son términos
sindnimos. Sin embargo, vamos a considerar que la asertividad es solo una parte de
las habilidades sociales, aquella que reune las conductas y pensamientos que nos
permiten defender los derechos de cada uno sin agredir ni ser agredido.
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Pongamos un ejemplo: Usted se sienta en un restaurante a cenar. Cuando el
camarero le trae lo que ha pedido, se da cuenta de que la copa esta sucia, con marcas
de pintura de labios de otra persona. Usted podria:

No decir nada y usar la copa sucia aunque a disgusto.

Armar un gran escandalo en el local y decir al camarero que nunca volvera a ir

a ese establecimiento.

Llamar al camarero y pedirle que por favor le cambie la copa.

Este ejemplo ilustra los tres punto principales del continuo de asertividad:
Estilo pasivo Estilo asertivo Estilo agresivo

Ni a) ni b) sean conductas apropiadas en esa situacion si lo que pretendemos

es reducir nuestro estreés.

Estas formas de comportarnos nos hace a veces ineficaces para la vida social,
generandonos malestar. Sin embargo, como cualquier otra conducta, es algo que se

puede ir aprendiendo con la practica.

Una de las razones por la cual la gente es poco asertiva, es debido a que
piensan que no tienen derecho a sus creencias, derechos u opiniones. En este sentido,
el entrenamiento asertivo no consiste en convertir personas sumisas en quejicas y
acusadoras, sino a ensefiar que la gente tiene derecho a defender sus derechos ante
situaciones que a todas luces son injustas. Expongamos aqui una serie de ideas falsas
y el derecho de la persona que es violado:

No hay que interrumpir nunca a la gente. Interrumpir es de mala educacion.
- Usted tiene derecho a interrumpir a su interlocutor para pedir una explicacion.

Los problemas de uno no le interesan a nadie mas y no hay que hacerles perder el
tiempo escuchandolos.
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- Usted tiene derecho a pedir ayuda o apoyo emocional.

Hay que adaptarse a los demas, si no es posible arriegarnos a perder una amistad.
- Usted tiene derecho a decir "NO".

Cuando alguien tiene un problema hay que ayudarle.

- Usted tiene el derecho de decidir cuando prestar ayuda a los demas y cuando no.

Los casos en los cuales no es aconsejable defender nuestros derechos en ese
preciso momento son aquellos en los cuales corremos peligro de agresion fisica o
violemos la legalidad (ej. "Skin-heads™ que nos insultan por la calle o superior que
nos arresta en el ejercito). Recuerde: para todo hay un momento, y saber encontrar el
momento adecuado para decir las cosas es también una habilidad.

Hay muchas técnicas para ser asertivos. Una de las técnicas que mejor
funcionan es desarmar antes al otro con un cumplido o un reconocimiento de su labor,

de su persona o de su tarea, para después pasar a expresar lo que necesitamos.

VVamos a ver un ejemplo ilustrativo de lo que queremos decir:

Mujer: "Paco, (podrias ir a recoger a los nifios al colegio?, tengo aun que preparar la

leccién para mafiana y creo no medaréa tiempo."

Marido: "Los siento Maria, pero acabo de volver del trabajo y estoy muy cansado, ve

tu."
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Mujer: "Se que estas muy cansado, normal porque te esfuerzas mucho en tu trabajo.
Tu jefe deberia de darse cuenta de eso y no cargarte con tantas tareas. Pero te pido el
favor de que recojas los nifios, ya que tengo que hacer este trabajo para mafana.
Luego podremos descansar."

En este dltimo ejemplo se defienden los propios derechos (derecho a pedir
ayuda y a expresar las opiniones) sin vulnerar los derechos del otro, puesto que no
hay ningun tipo de orden, menosprecio o agresividad hacia la otra persona. Ser
sertivo es expresar nuestros puntos de vista respetando el de los demas.

RECUERDE: Ser asertivo no significa querer llevar siempre la razén, sino expresar
nuestras opiniones y puntos de vista, sean estos correctos 0 no. Todos tenemos
también derecho a EQUIVOCARNOS.
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NUESTROS DERECHOS ASERTIVOS

Autor: J.C. Vicente
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LA EMPATIA

« A ser tratados con respeto y
dignidad.

A equivocarnos y ser responsables
de nuestros errores.

« A tener nuestras propias opiniones
y valores.

« A tener nuestras propias
necesidades, y que sean tan
importantes como las de los
demas.

A experimentar y expresar los
propios sentimientos, asi como a
ser sus Unicos jueces.

A cambiar de opinidn, idea o linea
de accion.

« A protestar cuando se nos trata
injustamente.

A intentar cambiar lo que no nos
satisface.

« A detenernos y pensar antes de
actuar.

A pedir lo que queremos.

A hacer menos de lo que
humanamente somos capaces de
hacer.

A ser independientes.

« A decidir qué hacer con nuestro
propio cuerpo, tiempo y
propiedad.
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A sentir y expresar el dolor.

A ignorar los consejos.

«A rechazar peticiones sin sentirnos
culpables o egoistas.

oA estar solos aun cuando deseen
nuestra compafiia.

A no justificarse ante los demas.

A no responsabilizarse de los
problemas de otros.

A no anticiparse a las necesidades y
deseos de los demas.

A no estar pendiente de la buena
voluntad de los demas.

«A elegir entre responder o no
hacerlo.

A hablar sobre el problema con la
persona involucrada y aclararlo,
en casos limite en que los
derechos de cada uno no estan
del todo claros.

A hacer cualquier cosa mientras no
violes los derechos de otra
persona.

« A escoger no comportarte de forma
asertiva o socialmente habil.
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La empatia es una destreza
béasica de la comunicacion
interpersonal, ella  permite  un
entendimiento  solido  entre  dos
personas, en consecuencia, la empatia
es fundamental para comprender en
profundidad el mensaje del otro y asi
establecer un dialogo. Esta habilidad
de inferir los pensamientos y
sentimientos de  otros, genera
sntimientos de simpatia, comprensién

y ternura.

Uno de los elementos clave que
forma la inteligencia emocional, es la
empatia, la cual pertenece al dominio
interpersonal. La empatia es el rasgo
caracteristico de las relaciones

interpersonales exitosas.

Pero, ¢a qué nos referimos
cuando hablamos de empatia? La
empatia no es otra cosa que “la
habilidad para estar conscientes de,
reconocer, comprender y apreciar los
sentimientos de los demés". En otras
palabras, el ser empaticos es el ser
capaces de “leer” emocionalmente a

las personas.
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Es sin duda una habilidad que,
empleada con acierto, facilita el
desenvolvimiento y progreso de todo
tipo de relacion entre dos o mas
personas. Asi como la autoconciencia
emocional es un elemento
importantisimo en la potenciacién de
las habilidades intrapersonales de la
inteligencia emocional, la empatia
viene a ser algo asi como nuestra
conciencia social, pues a través de ella
se pueden apreciar los sentimientos y
necesidades de los demas, dando pie a
la calidez emocional, el compromiso,

el afecto y la sensibilidad.

Si por un lado, un déficit en
nuestra capacidad de autoconciencia
emocional nos lleva a ser vistos como
analfabetos emocionales (ignorantes
del reconocimiento de las propias
emociones), una insuficiencia en
nuestra habilidad empatica es el
resultado de una sordera emocional,
pues a partir de ello, no tardan en
evidenciarse  fallas en  nuestra
capacidad para interpretar
adecuadamente las necesidades de los
demas, aquéllas que subyacen a los

sentimientos expresos de las personas
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Por ello la empatia es algo asi como nuestro radar social, el cual nos permite
navegar con acierto en el propio mar de nuestras relaciones. Si no le prestamos
atencién, con seguridad equivocaremos en rumbo vy dificilmente arribaremos a buen

puerto. Revisemos ahora con detenimiento en qué nos es util.

No es raro que se crea comprender al otro s6lo en base a lo que notamos
superficialmente. Pero lo peor puede venir al confrontar su posicién con la nuestra y

no “ver” mas alla de nuestra propia perspectiva y de lo aparentemente “evidente”.

Debemos saber que nuestras relaciones se basan no sélo en contenidos
manifiestos verbalmente, sino que existen muchisimos otros mecanismos llenos de
significados, que siempre estan ahi y de los que no siempre sabemos sacar partido. La
postura, el tono o intensidad de voz, la mirada, un gesto e incluso el silencio mismo,
todos son portadores de gran informacion, que siempre estd a nuestra disposicion,
para ser descodificada y darle la interpretacion apropiada. De hecho, no podemos leer
las mentes, pero si existen muchas sutiles sefiales, a veces “invisibles” en apariencia,

las cuales debemos aprender a “leer”.

Un individuo empético puede ser descrito como una persona habilidosa en
leer las situaciones mientras tienen lugar, ajustandose a las mismas conforme éstas lo
requieran; al saber que una situacidn no es estatica, sacan provecho de la
retroalimentacion, toda vez que saben que el ignorar las distintas sefiales que reciben
puede ser perjudicial en su relacion. Es también alguien que cuenta con una buena

capacidad de escucha, diestra en leer “pistas” no verbales; sabe cuando hablar y
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cuando no, todo lo cual le facilita el camino para regular de manera constructiva las

emociones de los demas, beneficiando asi sus relaciones interpersonales.

El proceder con empatia no significa estar de acuerdo con el otro. No implica
dejar de lado las propias convicciones y asumir como propias la del otro. Es més, se
puede estar en completo desacuerdo con alguien, sin por ello dejar de ser empaticos y

respetar su posicion, aceptando como legitimas sus propias motivaciones.

A través de la lectura de las necesidades de los demds, podemos reajustar
nuestro actuar y siempre que procedamos con sincero interés ello repercutira en
beneficio de nuestras relaciones personales. Pero ello es algo a lo que debemos estar
atentos en todo momento, pues lo que funciona con una persona no funciona
necesariamente con otra, o es mas, lo que en un momento funciona con una persona

puede no servir en otro con la misma.
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Mahatma Gandhi sostenia lo siguiente “las tres cuartas partes de las miserias y
malos entendidos en el mundo terminarian si las personas se pusieran en los zapatos
de sus adversarios y entendieran su punto de vista”; en coherencia con ello, él decidié
no proceder con violencia en su propoésito por lograr la independencia de su pais, y
contra todo prondstico la “resistencia pacifica” que propulsé fue el arma decisiva en
la consecucidn de la ansiada liberacion de su patria, la India.

Ciertamente no tenemos que ser como Gandhi para darnos cuenta que existen
sutiles “armas” que podemos usar en beneficio propio y de los demas, que no son
para destruir sino para hacer florecer relaciones provechosas en aras de nuestro
crecimiento como seres humanos. Finalmente, no es exagerado sostener que las bases
de la moralidad (que siempre es la interior) deben hallarse en la empatia, en la cual a
su vez (al ser llevada con integridad) esta la raiz del altruismo.

TIPOS DE EMPATIA
% e

La empatia es esencial para crear conciencia soual como una aptitud basica,

es decir, como percibo el mundo de los demas y las sensaciones que tengo acerca de
ellas. Como percibo lo que piensan y sienten los demas sin que me lo expresen con
palabras, escuchando activamente lo que los demas me dicen, tratando de “meterme
en su pellejo” y entendiendo sus motivos. No se trata de estar de acuerdo con lo que
me dicen, ni de ser simpaticos o de mostrar alegria... hay que dejar ver que somos
capaces de ponernos simplemente en el lugar del otro. Continuamente enviamos
sefiales sobre nuestros sentimientos con la conducta no verbal queexpresamos a través

de los gestos, las miradas, el tono de voz, las expresiones faciales, etc. Hay tres clases
de empatia:

La Empatia Cognitiva:
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Es la que se percibe cuando uno ve cdmo son las cosas que ocurren y adopta
la perspectiva del otro. Laspersonas con éste tipo de empatia las podemos encontrar
en el ambito organizacional o de la empresa. Un jefe que logra que sustrabajadores
obtengan buenos resultados porque consigue explicar las cosas de una forma que le
entiendan y eso hace que esténmotivados. También ejecutivos con gran empatia
cognitiva, tienen puestos en el extranjero porque captan las normas de otra culturacon

mayor rapidez.

La Empatia Emocional:

Es la base de la compenetracion y de la quimica, es sentir a la otra persona,
hacerle ver que nos hacemoscargo de su situacion. Las personas que destacan en
empatia emocional son buenos consejeros, maestros, profesores, tienen cargosde
responsabilidad en la atencion con el cliente y jefes de grupos que gracias a esa
capacidad y tipo de empatia detectan *  :acciones en los demas en el momento.

La preocupacion empatica:

Las personas con ésta empatia, sienten la preocupacion, notan que los demas
necesitan ésa ayuda y se la ofrecen incondicional y espontaneamente. Son aquellas
personas que pertenecen a un grupo, una empresa o una comunidad, los que ayudan a
los demas sin mas y porque les agrada hacerlo cuando lo necesitan. La empatia tiene
como caracteristica esencial la compasion, tenemos que darnos cuenta de qué le pasa
a la otra persona, qué siente para que se despierte la compasion, que es ése amor
incondicional hacia los demas, de no reproche y auténtico yo por ayudar a las
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A

personas y que hard que prevalezca durante toda la vida. Es posible desplegar estas
capacidades empaticas y solo es necesario que lavayamos desarrollando a lo largo de
nuestra vida, para asi superar muchas de las dificultades a las que nos podemos
enfrentar e ir aprendiendo dia a dia de ésa Inteligencia Emocional que todos

deberiamos cultivar para ser felices con nosotros mismos y con los demas.
Comunicacion

La comunicacion es el proceso mediante el cual se puede transmitir
informacion de una entidad a otra, alterando el estado de conocimiento de la entidad
receptora.

[ [
i i
i i
i i
i i
i i
i i
i i
i i
i i
i i
i i
i i
% Los procesos de la comunicacion son interacciones mediadas por signos entre %
% al menos dos agentes que comparten un mismo repertorio de los signos y tienen unas %
% reglas semidticas comunes. %
% Tradicionalmente, la comunicacion se ha definido como «el intercambio de %
% sentimientos, opiniones, o cualquier otro tipo de informacion mediante habla, %
% escritura u otro tipo de sefiales». Todas las formas de comunicacion requieren un %
% emisor, un mensaje y un receptor destinado, pero el receptor no necesita estar %
% presente ni consciente del intento comunicativo por parte del emisor para que el acto %
% de comunicacién se realice. En el proceso comunicativo, la informacién es incluida %
i i
i i
i i
i i
i i
i i
i i
[ [

por el emisor en un paquete y canalizada hacia el receptor a través del medio. Una

vez recibido, el receptor decodifica el mensaje y proporciona una respuesta.
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Funciones de la comunicacion

Informativa: Tiene que ver con la
transmision 'y recepcion de la
informacion. A través de ella se
proporciona al individuo todo el caudal
de la experiencia social e histérica, asi
como proporciona la formacién de
habitos, habilidades y convicciones.
En esta funcion el emisor influye en el
estado mental interno del receptor

aportando nueva informacion.

Afectivo - valorativa: El emisor debe
otorgarle a su mensaje la carga
afectiva que el mismo demande, no
todos los mensajes requieren de la
misma emotividad, por ello es de suma
importancia para la  estabilidad
emocional de los sujetos y su
realizacion personal. Gracias a esta
funcion, los individuos pueden
establecerse una imagen de si mismo y

de los demas.

Reguladora: Tiene que ver con la
regulacion de la conducta de las
personas con respecto a  sus
semejantes. De la  capacidad
autorreguladora y del individuo
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depende el éxito o fracaso del acto
comunicativo Ejemplo: una critica
permite conocer la valoracion que los
demads tienen de nosotros mismos, pero
es necesario asimilarse, proceder en
dependencia de ella y cambiar la
actitud en lo sucedido.

Hechos sociales como la mentira son
una  forma  de comunicacion
informativa (aunque puede tener
aspectos reguladores y afectivo-
valorativos), en la que el emisor trata
de influir sobre el estado mental del
receptor para sacar ventaja.

Control: La comunicacion controla el
comportamiento individual. Las
organizaciones, poseen jerarquias de
autoridad y guias formales a las que
deben regirse los empleados. Esta
funcién de control ademas se da en la

comunicacion informal.

Motivacion: Lo realiza en el sentido
que esclarece a los empleados qué es
lo que debe hacer, si se estan
desempefiando de forma adecuada y lo
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que deben hacer para optimizar su
rendimiento. En este sentido, el
establecimiento de metas especificas,
la retroalimentacion sobre el avance
hacia el logro de la meta y el
reforzamiento de un comportamiento
deseado, incita la motivacion y
necesita  definitivamente de la

comunicacion.

Expresion emocional: Gran parte de
los empleados, observan su trabajo

A

como un medio para interactuar con
los demas, y por el que transmiten
fracasos 'y de igual manera

satisfacciones, es decir sentimientos.

Cooperacion: La comunicacion se
constituye como una ayuda importante
en la solucion de problemas, se le
puede denominar facilitador en la toma
de decisiones, en la medida que brinda
la informacion requerida y evalta las

alternativas que se puedan presentar.
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6.7. Validacién de la Unidad Didactica por parte de Expertos.

La Negociacion para el Manejo de Disciplina es una estrategia que permite al
docente realizar su labor de ensefianza en un ambiente con mas armonia, dejando a su
vez experiencias positivas tanto al docente como al estudiante, fomentando valores de

respeto y tolerancia entre ambas partes.

Validez de la estrategia propuesta.

Para la validacion de la Propuesta La Negociacion para el Manejo de la
Disciplina en una Institucion Educacion Media, se procedié a consultar el juicio de
tres expertos, Licenciados en Educacién con una gran trayectoria en el area
educativa, la finalidad fue obtener informacidén para considerar la importancia de
incorporar la misma dentro de las aulas de clases., la cual seré dirigida a los docentes
del Liceo Nacional “José Tadeo Arreaza Calatrava.”

Dando como resultado de esta validacion, los expertos consideraron que la
estrategia de la Negociacion para el manejo de la Disciplina en el aula de clases es
una contribucién significativa para el desempefio del Docente considerando que
poseen coherencia, pertinencia, correspondencia entre los objetivos planteados y la
propuesta , considerando también que el disefio instruccional es un buen aporte para
el manejo de la disciplina tanto en el aula y fuera de ella. Para finalizar, los expertos
discurren que la estrategia propuesta favorece la preparacion y buen

desenvolvimiento del docente representando un estupendo aporte.
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ANEXO 1

Cuadro 2 Lista de Cotejo aplicado a los docentes

Items Aspectos a observar SI |[% | NO | %
Realiza diagnostico sobre  conductas
: emitidas por los estudiantes
Planifica proyectos alusivos a la mejora de
g la disciplina
Promueve en el aula el compromiso para la
3 sana convivencia con sus estudiantes
Fomenta actividades para mantener la
¥ armonia en el aula de clase
Ejecuta acciones donde negocie con sus
° estudiantes un buen comportamiento
Incentiva en los estudiantes el valor de la
° convivencia
7 Contribuye con la formacion de valores
8 Estimula en los estudiantes el buen trato
Propicia un ambiente de armonia y buena
° comunicacion en el aula
1 Emplea acciones que propicien la disciplina

escolar

Fuente: Autoras, 2013
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ANEXO 2

CUESTIONARIO APLICADO A LOS DOCENTES

1.- Edad
25-30
31-35
36-45
46-55
Otra

2.- Grado de instruccion
Bachiller

Bachiller Docente
Pregrado en Educacion
Post grado en Educacion
Doctorado

3.- Afos de servicio
Del ab

De6 a 10

Della 15

De 15 en adelante

4.- ;Sefale cuales actividades de actualizacion ha realizado?
Foros__

Talleres

Cursos especiales

Aulas Pacificas

Disciplina Escolar

Violencia Escolar

Buentrato

Especifique_

5.-¢Cudles son las razones por las cuales debe mantener su formacion al dia?
Para el mejor manejo del aula
Para no estresarme
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Para cumplir con la jornada de manera tranquila_____
Para lograr un mejor rendimiento de los estudiantes__
Para tener dominio del tema a impartir____

Para estar actualizado sobre diferentes temas.__
Especifique

6.- ¢Sus actualizaciones han sido en el area educativa?
Sl
NO

Especifique

7.- ;considera usted que en la institucién los estudiantes presentan un buen
comportamiento?

Sl
NO__
Especifique

8.-¢Qué Conocimientos Posee usted sobre negociacion aplicada a la disciplina?
Poco__

La negociacion es efectiva____

Ofrece excelentes resultados

Ninguno____

9.-Maneja la negociacion en el aula como estrategia para controlar la disciplina.
Sl

NO__
Especifique

10.- ¢Considera que la negociacion para controlar la disciplina en el aula ofrece
beneficios?
Sl

NO__
Especifique

11.-;Considera usted la negociacion para desarrollar un proceso de comunicacion
efectivo con los estudiantes?

Totalmente en desacuerdo
En desacuerdo
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Ni de acuerdo ni en desacuerdo
De acuerdo
Totalmente de acuerdo

12.- Qué técnicas de negociacion ha implementado usted para realizar un trabajo en
armonia con los estudiantes

Ganar-ganar_____
Ganar-perder____

Estrategia de confrontacion___
Estrategia de colaboracion___

13.- ¢Posee conocimiento sobre disciplina escolar?
SI_
NO__
Especifique

14.- ;Segun sus conocimientos qué fomenta la disciplina?
Valores

Buen Comportamiento___

Madurez__

Especifique

15-;Considera que la comunicacion entre usted y sus estudiantes es efectiva?
Sefiale en el siguiente cuadro; segun los criterios:

1. Nunca 2. A veces 3. A menudo 4. Muy a menudo

Desde el primer dia, establezco las normas que se deben

seguir en mi clase

El primer dia de clase debato con mis alumnos las normas

de convivencia y las hacemos explicitas

Soy puntual para comenzar mis clases

Ante cuestiones que amenazan la convivencia de la clase

intervengo rapidamente

Utilizo los castigos porque me suelen dar buen resultado y

mantengo el orden en la clase

Siento a los alumnos de forma estratégica para poder

tenerlos controlados

237




Me siento impotente para mantener el orden en clase

16.- ¢Considera usted que mantiene una buena relacion docente- estudiante?
SI_
NO__
Especifique

17.- (Qué estrategias implementa para mantener una buena interaccion con sus
estudiantes?

Trabajos en equipo_

Tratos con los estudiantes

Actividades recreativas__

Técnicas de discusion grupal

Dinamicas de grupo____

Escucha activa_____

Especifique
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ANEXO 3

VALIDACION DE LOS INSTRUMENTOS POR PARTE DE LOS DOCENTES

Apreciacion Global Del

Docentes.

Experto Sobre El Cuestionario De Opinion Para Los

Frente a cada pregunta del cuestionario para los docentes, por favor marque en

la casilla que usted ubica, de acuerdo a la pertinencia con el objetivo del estudio y las

categorias delimitadas. Indique las observaciones que considere necesarias.

PREGUNTA
DEL
CUESTIONARIO
PARA
DOCENTES

ACEPTAR
LA
PREGUNTA
TAL COMO
ESTA

MEJORAR
LA
PREGUNTA

ELIMINAR
LA
PREGUNTA

OBSERVACIONES

1

Ol N~ wW|DN

[y
o

[EEN
[N

[y
N

[y
w

[y
SN

-
(S}

[y
[op}

[y
~

18

Firma del Docente
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Apreciacion Global

Docentes.

Del

Experto Sobre Lista De Cotejo Aplicada A Los

Frente a cada pregunta del cuestionario para los docentes, por favor marque en

la casilla que usted ubica, de acuerdo a la pertinencia con el objetivo del estudio y las

categorias delimitadas. Indique las observaciones que considere necesarias.

PREGUNTA
DEL
CUESTIONARIO
PARA
DOCENTES

ACEPTAR
LA
PREGUNTA
TAL COMO
ESTA

MEJORAR
LA
PREGUNTA

ELIMINAR
LA
PREGUNTA

OBSERVACIONES

1

10

Firma del Docente:
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UNIVERSIDAD CENTRAL DE VENEZUELA
FACULTAD DE HUMANIDADES Y EDUCACION
ESCUELA DE EDUCACION
ESTUDIOS UNIVERSITARIOS SUPERVISADOS
BARCELONA - EDO. ANZOATEGUI

LA NEGOCIACION PARA EL MANEJO DE LA DISCIPLINA DE LOS
ESTUDIANTES EN EL LICEO NACIONAL “JOSE TADEO ARREAZA
CALATRAVA”

Estimada profesora Betty Intriago Virca:

Reciba un cordial saludo. Usted ha sido seleccionada por su experiencia y
conocimiento como experta para validar la presente propuesta, la cual es de suma
importancia para el desarrollo de la investigacién de nuestro trabajo de grado, el cual lleva
por nombre: LA NEGOCIACION PARA EL MANEJO DE LA DISCIPLINA DE LOS
ESTUDIANTES EN EL LICEO NACIONAL “JOSE TADEO ARREAZA
CALATRAVA”, cuyos objetivos son:

e Diagnosticar la situacion que impera en el Liceo Nacional “José Tadeo
Arreaza Calatrava” de acuerdo al comportamiento de los estudiantes y
referidos a la disciplina escolar.

e Describir las estrategias Utilizadas por los docentes para el desarrollo de la
disciplina escolar.

e Determinar los beneficios que proporciona la negociacion para el manejo de la
disciplina en el aula.

e Disefar estrategias dirigidas a los docentes basadas en la negociacion que
permita el arraigo de la disciplina.

e Validar: las estrategias propuestas.

Su colaboracion en este proceso de validacion es fundamental, requerimos de su ayuda para
el estudio que estamos realizando para que tenga significado.

Se le agradece su atencion y tiempo que pueda dedicar a verificar la pertinencia de las
preguntas que se formulan en dicha prueba con los objetivos del estudio.

Atentamente Edixa Henriquez y Elba Serrano.

Gracias.
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UNIVERSIDAD CENTRAL DE VENEZUELA
FACULTAD DE HUMANIDADES Y EDUCACION
ESCUELA DE EDUCACION
ESTUDIOS UNIVERSITARIOS SUPERVISADOS
BARCELONA - EDO. ANZOATEGUI

NEJO DE LA DISCIPLINA DE LOS
ESTUDIANTES EN EL LICEO NACIONAL “JOSE TADEO ARREAZA
CALATRAVA”

Estimado profesor Oswaldo Rodriguez, C:

Reciba un cordial saludo. Usted ha sido seleccionada por su experiencia y
conocimiento como experta para validar la presente propuesta, la cual es de suma
importancia para el desarrollo de la investigacién de nuestro trabajo de grado, el cual lleva
por nombre: LA NEGOCIACION PARA EL MANEJO DE LA DISCIPLINA DE LOS
ESTUDIANTES EN EL LICEO NACIONAL “JOSE TADEO ARREAZA
CALATRAVA”, cuyos objetivos son:

e Diagnosticar la situacion que impera en el Liceo Nacional “José Tadeo
Arreaza Calatrava” de acuerdo al comportamiento de los estudiantes y
referidos a la disciplina escolar.

e Describir las estrategias Utilizadas por los docentes para el desarrollo de la
disciplina escolar.

e Determinar los beneficios que proporciona la negociacion para el manejo de la
disciplina en el aula.

e Disefar estrategias dirigidas a los docentes basadas en la negociacion que
permita el arraigo de la disciplina.

e Validar: las estrategias propuestas.
Su colaboracion en este proceso de validacion es fundamental, requerimos de su ayuda para
el estudio que estamos realizando para que tenga significado.

Se le agradece su atencion y tiempo que pueda dedicar a verificar la pertinencia de las
preguntas que se formulan en dicha prueba con los objetivos del estudio.

Atentamente Edixa Henriquez y Elba Serrano.

Gracias.
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UNIVERSIDAD CENTRAL DE VENEZUELA
FACULTAD DE HUMANIDADES Y EDUCACION
ESCUELA DE EDUCACION
ESTUDIOS UNIVERSITARIOS SUPERVISADOS
BARCELONA - EDO. ANZOATEGUI

LA NEGOCIACION PARA EL MANEJO DE LA DISCIPLINA DE LOS
ESTUDIANTES EN EL LICEO NACIONAL “JOSE TADEO ARREAZA
CALATRAVA”

Estimado profesor Luis M Delgado:

Reciba un cordial saludo. Usted ha sido seleccionada por su experiencia y
conocimiento como experta para validar la presente propuesta, la cual es de suma
importancia para el desarrollo de la investigacién de nuestro trabajo de grado, el cual lleva
por nombre: LA NEGOCIACION PARA EL MANEJO DE LA DISCIPLINA DE LOS
ESTUDIANTES EN EL LICEO NACIONAL “JOSE TADEO ARREAZA
CALATRAVA”, cuyos objetivos son:

e Diagnosticar la situacion que impera en el Liceo Nacional “José Tadeo
Arreaza Calatrava” de acuerdo al comportamiento de los estudiantes y
referidos a la disciplina escolar.

e Describir las estrategias Utilizadas por los docentes para el desarrollo de la
disciplina escolar.

e Determinar los beneficios que proporciona la negociacion para el manejo de la
disciplina en el aula.

e Disefar estrategias dirigidas a los docentes basadas en la negociacion que
permita el arraigo de la disciplina.

e Validar: las estrategias propuestas.

Su colaboracion en este proceso de validacion es fundamental, requerimos de su ayuda para
el estudio que estamos realizando para que tenga significado.

Se le agradece su atencion y tiempo que pueda dedicar a verificar la pertinencia de las
preguntas que se formulan en dicha prueba con los objetivos del estudio.

Atentamente Edixa Henriquez y Elba Serrano.

Gracias.
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LISTA DE COTEJO

PARA VALIDAR LA PROPUESTA POR PARTE DE LOS EXPERTOS.

ITEM

Sl

NO

OBSERVACIONES

1.-La estrategia refiere pertinencia

2.-Especifica los objetivos de manera precisa.

3.-La correspondencia entre objetivos y estrategias
metodoldgica esta presentes

4.- La redaccion de los objetivos es directa con los
planteamientos.

5.-Se establece claramente lo que debe hacer el
docente como estrategia de negociacién para lograr
la disciplina dentro del aula de clases

5.- Considera que la propuesta puede ser un aporte
para solventar la carencia de estrategias
metodoldgicas por parte de los docentes para
manejo de la disciplina dentro del aula de clases.

Especialista:

Validado por:
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