Los objetivos son
muy importantes

COMPETICION COOPERACION
COMPROMISO
(Negociacion-
Consenso)
La relaciéon NO Ja relacién
es demasiado importante es muy importante
EVASION ACOMODACION/
SUMISION

Los objetivos NO son
demasiado importantes
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ESTILOS PREFERIDOS DE CONTENDER

1.- Al mal aire, darle calle 12345NA
2.- Viva quien vence 12345NA
3.- Mientras se gane algo, no se pierde nada 12345NA
4.- Mas vale mafia que fuerza 12345NA
5.- Maés vale callar que hablar 12345NA
6.- Més vale pajaro en mano que ciento volando 12345NA
7.- ¢Querellas? huye de ellas 12345NA
8.- Al son que me tocan bailo 12345NA
9.- Quien calla, otorga 12345NA
10.- Acomodarse al tiempo es de persona discreta 12345NA
11.- Mas ven cuatro 0jos que dos 12345NA
12.- Agua que no has de beber déjala correr 12345NA
13.- A la fuerza, con la fuerza 12345NA
14.- Mas vale andar mal, que quedar cojo 12345NA
15.- Una mano lava a otra y las dos lavan la cara 12345NA
16.- Mejor es ser lobo que oveja 12345NA
17.- Es mejor no mover el arroz aunque se pegue 12345NA
18.- Ir contracorriente no es de persona prudente 12345NA
19.- Quién no oye razén, no hace razon 12345NA
20.- Entre lo suyo y lo mio, siempre hay un punto medio 12345NA

1 = No es nada indicativo de tu manera de pensar, casi nunca responderias asi.

2 = No es muy indicativo de tu manera de pensar, no responderias asi a menudo.
3 = Es algo indicativo de tu manera de pensar, a veces responderias asi.

4 = Es bastante indicativo de tu manera de pensar, a menudo responderias asi.

5 = Es muy indicativo de tu manera de pensar, casi siempre responderias asi.
NA= No sabes bien que decir.
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Competir

Acomodar/someter

Evitar

Negociar/Convenir

Cooperar
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Resultados

13
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18
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12
17
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14
20
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11
15
19
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Hoja de preguntas

¢, Como reaccionas ante un conflicto entre tus alumnos o alumnas?

A menudo Algunas Casi
Veces Nunca
5 3 1
. Les dices: jYa esta bien, parad!
. Intentas hacer que todos se sientan relajados
. Les ayudas a entender el punto de vista del otro/a

. Los separas y los alejas unos de otros/as

. Decides quién empez6
. Tratas de descubrir cual es el verdadero problema

1
2
3
4
5. Lo dejas en manos del jefe de estudios o el director/a
6
7
8. Tratas de lograr un acuerdo

9

oo doodoo
ocooodoodoo
oo oddodoo

. Lo conviertes en un chiste
10. Les dices que dejen de hacerse tanto problema
por tan poca cosa
11. Haces que una de las partes ceda y pida disculpas
12. Animas a las partes a buscar soluciones alternativas
13. Les ayudas a decidir en qué pueden ceder
14. Intentas desviar la atencién del conflicto

o000 d
o000 d
OoQ0dod

15. Dejas que sigan peleandose, mientras

ninguno se lastime I I R
16. Les amenazas con mandarlos al director/a o al

jefe o la jefa de estudios O O O
17. Les presentas diversas alternativas para

que puedan escoger [ W} [
18. Ayudas a que todos se sientan comodos/as ) L) O
19. Finges que no te afecta O O O
20. Les dices que lo arreglen en su tiempo libre,

después de clase o O O

o Adaptado por Paco Cascén de William J. Kreidler.
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Hoja de Resultados

Competir 1

11

16

Total

Acomodar (sumision) 4

14

19

Total

Evitar 5

10

15

20

Total

Negociar/Convenir 3

13

18

Total

Cooperar 2

12

17

Total

o Adaptado por Paco Cascén de William J. Kreidler.
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