Módulo III
“Comunicación”

· Habilidades de comunicación no verbal.

· Técnicas de escucha activa.

· Empatía y Asertividad.

La Comunicación
 A modo de introducción: Las Relaciones Interpersonales

¿Qué son las relaciones interpersonales?


Las relaciones interpersonales consisten en la interacción recíproca entre dos o más personas. Involucra los siguientes aspectos: la habilidad para comunicarse efectivamente, el escuchar, la solución de conflictos y la expresión auténtica de uno/ una. 

Existen una serie de destrezas para fomentar las relaciones  interpersonales: habilidad para comunicarse clara y directamente, escuchar atentamente, resolver conflictos y expresarse de manera honesta y auténtica.

En este módulo de formación nos vamos a centrar en algunas de las Destrezas de Comunicación:

· Escuchar activamente.

· Empatía, apertura, conciencia.

· Respuesta reflexiva.

· Entendimiento del lenguaje corporal.

· Claridad y honestidad.

· Resolución de conflictos.

· Negociación.

1. La Comunicación:
 En la comunicación hay que tratar tres aspectos: 

· Código común. Es crucial en la comunicación verbal y es un gran problema en la educación porque no compartimos código con nuestros alumnos. Hay que establecer códigos comunes.
· Los canales de comunicación: verbal que trasmite información, no verbal (no digitalizada) que transmite emociones. Por otro lado el canal táctil tiene que ver con la distancia. No implica necesariamente tocar. Si te sientes a gusto, te acercas más a una persona.
Además los canales tienen que converger, es decir, si por un canal estamos transmitiendo una cosa por los otros canales tenemos que transmitir la misma.
· Escucha activa: Por último señalar que cada persona tiene preponderancia por unos canales y tenemos que usar esos canales.
También hay tres reglas de comunicación:
· Es imposible no comunicarse, todo comunica algo. Por ejemplo: un niño pequeño callado.
· En la comunicación hay dos componentes:
· El mensaje, la información, el contenido.
· La relación entre los miembros, el metalenguaje.
Mediante el canal verbal se transmite el primer componente, mientras que con el canal no verbal se transmiten los sentimientos.
· La escucha activa. Hacer que la otra persona se sienta escuchada. 


 
1.1. PARTES DE LA COMUNICACIÓN.  


EL RECEPTOR, ES LA PERSONA A QUIEN VA DIRIGIDO EL MENSAJE. 

EL MENSAJE, ES EL NÚCLEO DE INFORMACIÓN. 

EL EMISOR, ES LA PERSONA QUE TOMA LA INICIATIVA DE COMUNICAR. 

EL CONTEXO, ES LA SITUACIÓN DONDE SE DESARROLLA LA COMUNICACIÓN. 

EL CÓDIGO, ES EL CONJUNTO DE NORMAS Y SÍMBOLOS QUE SIRVEN PARA TRASMITIR EL MENSAJE, Y DEBE SER COMPRENDIDO POR EL RECEPTOR.

EL CANAL, ES EL MEDIO A TRAVÉS DEL CUAL SE EMITE EL MENSAJE (AUDITIVO-ORAL, GRÁFICO-VISUAL). 

LOS RUIDOS, SON LAS ALTERACIONES QUE SE PRODUCEN DURANTE LA TRASMISIÓN DEL MENSAJE. 

LOS FILTROS, SON LAS INTERFERENCIAS O BARRERAS MENTALES, TANTO DEL EMISOR COMO DEL RECEPTOR, ORIGINADAS POR SUS EXPERIENCIAS. 

LA RETROALIMENTACIÓN , ES EL CONJUNTO DE INFORMACIONES QUE OBTENEMOS DE LA PROPIA COMUNICACIÓN.  Y NOS PERMITE EVALUAR EL PROCESO.  

 

1.2. ELEMENTOS DE LA COMUNICACIÓN CONDUCTUALES NO VERBALES 

MIRADA/ CONTACTO OCULAR.
SONRISA.
GESTOS.
EXPRESIÓN FACIAL.
POSTURA.
DISTANCIA/ CONTACTO FÍSICO.
EXPRESIÓN CORPORAL.
ASENTIMIENTOS CON LA CABEZA.
ORIENTACIÓN.
MOVIMIENTOS DE LAS  PIERNAS.
MOVIMIENTOS NERVIOSOS DE MANOS.
APARIENCIA PERSONAL.
LATENCIA DE RESPUESTA.
1.3. ELEMENTOS DE LA COMUNICACIÓN CONDUCTUALES PARAVERBALES 

VOZ: Volumen, Entonación, Claridad, Velocidad, Timbre.
TIEMPO DE HABLA.
PERTURBACIONES DEL HABLA: Pausas/ silencios en la conversación, Muletillas, Vacilaciones.
FLUIDEZ DEL HABLA.

2. La Escucha Activa:
       
2.1 EL PROCESO DE LA ESCUCHA ACTIVA.

1º) EL EMISOR EMITE EL MENSAJE 

2º) EL RECEPTOR ESCUCHA CON:
- ESFUERZO FÍSICO.
- ESFUERZO MENTAL. 

3º) EL RECEPTOR DEBE:
- CONCENTRARSE EN EL OTRO
- COMPRENDER EL MENSAJE
- RESUMIR LOS PUNTOS IMPORTANTES
- CONFIRMAR EL MENSAJE 

4º)  SI EL RECEPTOR REALIZA LOS PUNTOS 2º y 3º SE PRODUCE LA ESCUCHA ACTIVA Y EL MENSAJE ES FIDEDIGNO.
    SI EL RECEPTOR OMITE UNO DE LOS PUNTOS 2º o 3º, OYE PERO NO ESCUCHA Y EL MENSAJE ES DISTORSIONADO.
 
 2.2. REGLAS BÁSICAS PARA MEJORAR LA ESCUCHA ACTIVA. 

· TOMARSE EL TIEMPO NECESARIO PARA ESCUCHAR. 
· CREAR Y ESTABLECER UN CLIMA AGRADABLE. 
· ACEPTAR A LA OTRA PERSONA TAL Y COMO ES. 

· CONCENTRARSE Y EVITAR LA DISTRACCIÓN. 

· PREPARARSE ACERCA DEL TEMA A ESCUCHAR. 

· ESCUCHAR Y RESUMIR. 
· COMPRENDER LA ESTRUCTURA DEL ARGUMENTO. 

· NO ADELANTAR CONCLUSIONES. 
· ESCUCHAR CON EMPATÍA. 
· PREGUNTAR Y TOMAR NOTAS.
 
 3. Iniciar Conversaciones.  

· La frase de inicio debe ser sencilla. 

· Utilizar la sonrisa para aproximarnos a los otros. 

· Intentar captar si el otro quiere conversar. 

· Los comentarios deben ser positivos. 

· Anticipar consecuencias positivas. 

· Elegir el momento adecuado. 

· Acercarse a las personas que parecen amigables. 

· Recompensarse los esfuerzos aunque nos rechacen. 

 
 
3.1. INICIAR CONVERSACIONES (Ejemplos).  
    
HACER UNA PREGUNTA O UN COMENTARIO SOBRE LA SITUACIÓN QUE ESTAMOS VIVIENDO. (“¿Cuánto llevas esperando?...”). 

HACER ALGÚN CUMPLIDO. (“Qué cambio, qué bien te queda...”). 

HACER UNA PREGUNTA SOBRE ALGUNA ACTIVIDAD QUE ESTE HACIENDO LA OTRA PERSONA.  (“¿Qué estudias?...”). 

PREGUNTAR SI PUEDES UNIRTE A LA OTRA PERSONA O PEDIR A LA OTRA PERSONA QUE SE TE UNA. (¿Quieres sentarte con nosotros?...). 

PEDIR AYUDA, CONSEJO, OPINIÓN O INFORMACIÓN (¿Sabes si están por aquí los libros de...?). 

OFRECER ALGO A ALGUIEN (¿Quieres un chicle?...). 

COMPARTIR EXPERIENCIAS, SENTIMIENTOS U OPINIONES PROPIAS  (Yo en tu lugar...... Está muy bien...). 

SALUDAR Y PRESENTARSE (Hola, eres amigo de.... creo que no te conozco, me llamo...¿tú como te llamas?...). 

 

3.2. MANTENER CONVERSACIONES . 
    

EMITIR LIBRE INFORMACIÓN.
 
Añadir información sobre nosotros mismos en relación con la situación que ha generado el diálogo. Según su cantidad y de la habilidad de los interlocutores para aprovecharla, ayuda a generar temas y mantener conversaciones. La libre información son puertas abiertas a posibles de temas. 

  
VARIEDAD DE TEMAS.

FORMULAR PREGUNTAS ABIERTAS.
    Permiten respuestas amplias, ya que no pueden contestarse con una o pocas palabras. Las preguntas que empiezan por Quién, Cuándo y Dónde, suelen ser generalmente cerradas. 

    Las que empiezan por Qué, Cómo y Por qué, suelen ser abiertas. 

    Gracias a ellas podemos:
          Recabar información sobre la otra persona.
          Escoger los temas sobre los que hablar.
          Demostrar interés a nuestro interlocutor. 
 

 3.3. CERRAR CONVERSACIONES . 
    
EMPEZAR CON UN COMENTARIO POSITIVO Y A CONTINUACIÓN COMUNICAR QUE DEBEMOS MARCHARNOS. 

    Siento tener que despedirme. Me hacen señas de que nos vamos ya.
    Me alegro de haberte visto, pero no puedo quedarme mas tiempo. 

    
CONCERTAR UNA CITA SI DESEAMOS VOLVER A ENCONTRARNOS
    CON ESA PERSONA. 

    Si quieres te llamo y seguimos hablando mañana.
  

5. Estilos de Comunicación
· Agresivo 

· Inhibido (no asertivo) 

· Asertivo   

5.1. ESTILO AGRESIVO  

Características                      

· Defendemos nuestros derechos sin respetar los de los demás. 

· Implica agresión, desprecio y dominio de los demás. 

 
 Creencias:

“Sólo yo importo. Lo que tú pienses o sientas no interesa”.
 
Efectos 

· Conflictos interpersonales. 

· Culpa. 

· Frustración. 

· Imagen pobre de sí mismo. 

· Hace daño a los demás. 

· Pierde oportunidades. 

· Tensión. 

· Se siente sin control. 

· Soledad. 

· No le gustan los demás. 

· Se siente enfadado. 

 
 
No verbal         

· Mirada fija. 

· Volumen de voz alto. 

· Habla fluida-rápida. 

· No respeta distancias. 

· Gestos de amenaza. 

· Postura intimidatoria. 

· No pausas al hablar.   

Verbal         

· Harías mejor en. 

· Haz. 

· Ten cuidado. 

· Debes estar bromeando. 

· Si no lo haces.... 

· No sabes. 

· Deberías. 

· Mal.  

5.2. ESTILO INHIBIDO  


Características 

· No se defienden los propios derechos. Se respeta a los demás pero no a uno mismo. 

· Se anteponen los deseos de los demás a los propios. 

Creencias:

“Lo que tu quieres o piensas es lo más importante”. 
“Si no acepto se ofenderá y me rechazará”. 

 
 

Efectos 

· Conflictos interpersonales. 

· Depresión. 

· Desamparo. 

· Baja autoestima. 

· Se hace daño a sí mismo. 

· Pierde oportunidades. 

· Tensión. 

· Se siente sin control. 

· Soledad. 

· No se gusta ni gusta a otros. 

· Se siente enfadado. 

No verbal 

· Ojos que miran hacia abajo. 

· Volumen de voz bajo. 

· Vacilaciones. 

· Gestos desvalidos. 

· Postura hundida y tensa. 

· Manos “nerviosas”. 

· Tono vacilante o quejoso. 

· Risitas “falsas”. 

Verbal 

· Supongo. 

· Me pregunto si podríamos. 

· Quizás. 

· Te importaría mucho. 

· Solamente. 

· No crees que. 

· Realmente no es importante. 

· No te molestes. 

· Bueno. 

5.3. ESTILO ASERTIVO  


Características 

· Defendemos nuestros derechos y expresamos nuestras opiniones utilizando nuestras habilidades conductuales.   

· El objetivo es ser capaz de expresar lo que pienso o siento de forma adecuada, sin agredir. En muchos casos se negociará.  

Efectos 

· Resuelve los problemas. 

· Está a gusto con los demás. 

· Se siente satisfecho. 

· Se siente a gusto consigo. 

· Se siente relajado. 

· Se siente con control. 

· Crea y fabrica la mayoría de las oportunidades. 

· Se gusta y gusta a los demás. 

· Es bueno para todos. 

No verbal 

· Contacto ocular directo. 

· Volumen de voz conversacional. 

· Habla fluida. 

· Gestos firmes. 

· Postura erguida. 

· Manos sueltas. 

· Sonrisa frecuente. 

Verbal 

· Pienso. 

· Siento. 

· Quiero. 

· Hagamos. 

· ¿Cómo podemos resolver esto?
· ¿Qué piensas?
· ¿Qué te parece?
 


 6. Habilidades Asertivas en la Comunicación.

6.1. HABILIDAD PARA DAR FEEDBACK. 

· Hacer referencia siempre a comportamientos observables y no a impresiones. 

· Empezar por los que nos hayan parecido adecuados o positivos. 

· Cuando expresemos los mejorables, indicaremos también la forma concreta de conseguir esa mejora.
· Todo lo que digamos lo haremos siempre en forma de opiniones personales. 
6.2. HABILIDAD PARA FORMULAR UNA CRÍTICA. 

· Se debe describir con nitidez la situación haciendo referencia a comportamientos observables. 
· Se expresan los sentimientos personales que la realización de esa determinada conducta provoca en nosotros. 

· Se sugieren los cambios que se consideren necesarios para que no nos incomode la conducta del compañero, planteándole las alternativas u opciones a la misma. 

· El proceso finaliza agradeciendo la atención y aceptación de las opiniones expresadas anteriormente. 

 

6.3. HABILIDAD PARA RECIBIR CRÍTICAS. 
Si es justificada en todo o en parte, Banco de niebla.
· Consiste en enfrentarse a las críticas sin negarlas y no contraatacando con otras críticas. 
· Según el tipo de comentario recibido podemos: 

a) Dar la razón totalmente. 

b) Reconocer la veracidad de las razones lógicas en un sentido amplio, considerando la posibilidad de que el otro tenga razón.
Si pretendemos agotarla si es manipulativa o enriquecerla si es justificada  
· Sirve para suscitar nuevas críticas sobre nosotros o más información acerca de nuestro comportamiento, y todo ello de forma relajada y sin inmutarnos.  

· Consiste en incitar a la crítica para obtener información que podrá utilizar en su argumentación. 

Para aceptarlas sin justificarnos, disculparnos o sentirnos culpables, Aserción negativa. 
· Se utiliza ante críticas de nuestra competencia personal, nuestros hábitos o nuestra apariencia física, por motivos reales.   

· Se responde admitiendo el contenido de la crítica, pero separándolo del hecho de ser una buena o mala persona, de forma serena, sin adoptar actitudes defensivas o ansiosas y sin enfadarnos.  

6.4. HABILIDAD PARA SOLICITAR CAMBIOS.  

· Se hace referencia primero a un comportamiento que se puede calificar de positivo, halagando al sujeto por la realización del mismo. 

· Posteriormente se introduce la propuesta de cambio, o crítica, o sugerencia.  

· Se termina nuevamente por una referencia a otro comportamiento adecuado.  
 

6.5. HABILIDAD PARA DECIR NO. Disco rayado.  

· Consiste en ser persistente y en repetir lo que se quiere sin enojarse, ni irritarse ni levantar la voz.  

· Hay que repetir lo que se desea sin dejarse llevar por aspectos irrelevantes, insistiendo hasta que la persona acceda a nuestra demanda o acepte un compromiso. Se pretende que el sujeto sea persistente y obtenga un fruto de esa persistencia.  

· También se puede utilizar el banco de niebla, ya descrito. 

6.6. HABILIDAD PARA EXPRESAR Y RECIBIR SENTIMIENTOS POSITIVOS.  

· Se describirá la conducta que queremos elogiar en vez de utilizar un calificativo de la persona.  

· Una forma sutil de elogio consiste en repetir el nombre de la persona con la que hablamos a lo largo de la conversación.
·  Al recibirlos, hemos de aceptarlos, manifestar nuestro acuerdo y agradecerlos, bien directamente, mediante la aprobación de lo dicho por el otro o con un elogio hacia el o de todas las formas indicadas. 

 
 

Dinámica nº 1. Comunicación unidireccional-bidireccional
	En una primera parte de la dinámica, se colocan a los alumnos por parejas, sentados espalda con espalda. Uno mirando a la pizarra y la otra no. La persona que no está mirando a la pizarra tiene que tener papel y lápiz.

Hay que cumplir tres reglas:
· Los alumnos que están de espalda a la pizarra no pueden darse la vuelta ni mirar para la pizarra.
· Los que están de cara tampoco pueden darse la vuelta ni para ver lo que hace su compañero.
· Los que están de espalda no pueden hablar ni siquiera cuando termine la dinámica aunque no entienda nada. Tampoco pueden dar con el codo para obtener explicación.
Y hacer una tarea:
· Los que están de cara a la pizarra dictan a los que están de espalda el dibujo que hay en la pizarra y los que están de espalda tendrán que dibujarlo.
En la segunda parte se colocan cara a cara y se vuelve a dictar el dibujo. Pero ahora pueden hablar entre los dos. Se repite el dibujo sin que la persona que estaba de espalda lo vea. Cuando se termina se valoran ambos dibujos.En la tercera parte se intercambian los papeles de cada pareja y se repite el proceso. Al finalizar hay que valorar el dibujo hecho por los dos miembros de cada pareja.Y como siempre, se hace una evaluación de la dinámica separando la primera parte de la segunda. Se calculan las medias en los dos casos.


Evaluación

	De espalda
	De cara

	- Perdido.
- Impotente.
- Curioso.
- Divertido.
- Torpe.
- Falta de información.
- Incomunicado.
- Confiado.
- Ir a ciegas.
- Incompleta.
	- Cómodo.
- Aliviado.
- Incómoda.
- Más segura.
- Ilusionado / motivado.
- Posibilidad de verificación.
- Más información, porque entraban en juego otros canales: verbal, gestual, visual, táctil, olfato / gustativo.

	COMUNICACIÓN UNIDIRECCIONAL
	COMUNICACIÓN BIDIRRECCIONAL

	MONÓLOGO
	DIÁLOGO

	Ejemplos:
	Ejemplos:

	- Riña entre padre e hijo.
- Clase magistral.
- Sermón.
- Discurso
.- TV. 
	- Conversación, pedir explicaciones y escucharlo.
- Clase participativa.
- Tertulia.
- Debate.
- Chat, videoconferencia.


 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

La comunicación unidireccional hace sentirse peor, perdido, desmotivado, es menos eficaz. Mientras que la comunicación bidireccional hace sentirse más cómodo, más ilusionado, más motivado, es más eficaz.
Aquí hay un ejemplo de los dibujos que hay que describir en la dinámica:
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Dinámica nº 2. La escucha activa.
Se da escucha activa cuando tu interlocutor, en el momento que está hablando, ve y siente que le escuchas de verdad, que te interesa lo que dice y se siente cómodo, atendido, reconfortado, en una palabra estás 100% con él.
	Se hace por parejas, mirándose cara a cara. Durante cuatro minutos uno habla y el otro escucha. Después al contrario.

Posteriormente se hace una lluvia de ideas contestando a la pregunta "¿Cómo nos hemos sentido mientras hablábamos? ¿Por qué?"


Nos sentimos bien y escuchados, ¿por qué?
· Mirar a los ojos.
· Comentarios acerca del tema.
· Gestos de asentimiento.
· No interrumpir.
· Preguntas aclaratorias.
· Reflejar.
· Posturas iguales.
· Contexto.
· Parafrasear, pequeños resúmenes con las propias palabras mostrando interés y ganas de verificiar si se está entendiendo. 

En la escucha activa caben los siguientes comportamientos verbales y no verbales:
	Verbal
	No verbal

	- Preguntas aclaratorias abiertas.
- Reflejar.
- Parafrasear.
- Reformular. 
	- Mirar a los ojos, dependiendo de la cultura.
- Gestos de asentimiento.
- Gestos de acompañamiento.
- Postura abierta y hacia la persona que habla.
- Espacio adecuado ante un tema importante.


En la escucha activa se puede hablar, pero no se puede interrumpir y no se puede cambiar el protagonismo de la historia.
Cuando estamos escuchando, estamos escuchando y no tenemos que intentar solucionar los problemas en ese momento. Ya habrá tiempo después. Es momento de escuchar para que salga todo en ese momento porque si no después habrá problemas.
Dinámica nº 3. Preguntas cerradas- preguntas abiertas
	Cuatro personas voluntarias piensan un personaje conocido por todos. Los demás tenemos que intentar descubrirlos. Para ello empezamos a hacerle a una de las personas preguntas cuando está nos dé la palabra. Las preguntas tienen que ser cerradas, es decir, sus posibles respuestas sólo pueden ser SÍ o NO. En la pizarra apuntamos el número de preguntas que hacemos.

Realizamos lo mismo con otra de las dos personas y también apuntamos el número de preguntas.

Para las dos personas que quedan realizamos el mismo proceso pero haciendo preguntas abiertas, es decir, preguntas que no tienen un número limitado de posibles respuestas.


Las preguntas aclaratorias abiertas nos hacen sentir escuchados.
Dinámica nº 4. Parafrasear
	Se divide el grupo en pequeños grupos de cuatro alumnos. En cada grupo habrá un padre, una madre, una hija y un observador.
La dinámica consiste en planear unas vacaciones todos juntos. Cada uno de los personajes debe elegir una de las siguientes actitudes: Autoritaria, conciliadora o quejica. Esta elección será secreta y no se la contará a nadie.

Hay una regla: Antes de hablar hay que hacer un resumen correcto de lo que ha dicho la persona que ha hablado antes. Si la persona parafraseada no está de acuerdo con el resumen, lo dice y vuelve a tener la palabra.

El observador, aparte de observar cómo se desarrolla la dinámica, deberá estar especialmente pendiente de que se cumpla la regla.

Tras algunos minutos podemos pasar a evaluar cómo nos hemos sentido, cuán difícil ha sido mantener la regla y por qué, qué ocurre habitualmente cuando discutimos con alguien...


Normalmente cuando escuchamos ya estamos pensando en lo que debemos contestar. Para romper esta dinámica, aparece la escucha activa.
La mayoría de las veces resumimos rápidamente para contar lo que queremos contar realmente. Parafrasear no es esto. Parafrasear es resumir diciendo si lo hemos entendido bien o estamos equivocados.
El parafraseo es tanto más eficaz cuanto menos se nota.
Cuando se parafrasea se va quitando leña al fuego.
Además, cuando se parafrasea puede ocurrir que la otra persona se dé cuente de lo que dijo, pero que no era lo que quería decir, y puede permitir rectificar.
El parafraseo puede ser una herramienta de transmisión de información. Puede ser fundamental en la comunicación. Por ejemplo, cuando explicamos algo es fundamental para saber si nos han entendido,  que la persona intente explicarlo con sus palabras. Es importante porque hace utilizar un código común.
Reflejar es parafrasear pero en sentimientos.
Dinámica nº 5. Consenso

Tratamos de aprender a tomar decisiones por consenso. En las decisiones todo el mundo debe sentirse implicado y representado, aunque no se haya conseguido lo ideal.
El consenso no es necesariamente ceder, sino analizar y buscar alternativas. La idea no es tanto marcar las diferencias, sino ampliar las perspectivas.

Para llegar al consenso es muy importante tener voluntad de consenso.
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Hay siete pasos en un consenso que se describen más adelante.
	Cosas que facilitan un consenso
	Cosas que dificultan un consenso

	- Escuchar y tratar de entender los otros argumentos.
- Información. Los presupuestos suelen ser peores.
- Buscar en principio lo que nos une.
- Criterio, objetivo general.
- Voluntad de consensuar.
- Esclarecer prioridad.
	- Posturas irreconciliables.
- Atribuir cosas que pueden que no sean ciertas.

	- El tiempo: Poco tiempo dificulta pero te obliga a dar una solución. Si el tiempo es mucho, puedes buscar más recursos, pero se puede relajar demasiado el proceso.


A la hora de tomar decisiones no hay que confundir los criterios con las posturas. Las posturas se tratan en el quinto paso, antes hay otros cuatro. Estos son los siete pasos para llegar a un consenso:
1. Consensuar la información de manera clara y tratada por todos del mismo modo. SI la información no es consensuada hay un gran problema para un consenso final. En este caso podríamos consensuar que la niña tiene menos de un año, el inválido no se puede mover por sí mismo...
2. Plantear y exponer los criterios. Por ejemplo un criterio puede ser sólo se salva quien sube a la barca, o intentamos salvar a todo el mundo.
3. Hay que explorar los recursos. Balsa para cinco personas, radio para lanzar un SOS, objetos que floten como maderas, cuerdas, bengalas...
4. ¿Cuál es el objetivo? Podría ser llegar a algún lugar y por tanto hay que subir a la balsa los más fuertes, o llamar por radio y esperar a que nos salven, en este caso montaremos a los más débiles.
5. Buscar las soluciones. Posible propuesta: Suben los que no tienen posibilidad de permanecer a flote: el hijo, el inválido y la mujer de 85 años. El resto de plazas pueden alternarse. Los que no estén en la balsa estarán en el agua, atarán los objetos flotantes con las cuerdas, e intentarán mantenerse apoyándose sobre ellos.
6. Establecer los aspectos prácticos, repartir las responsabilidades, concretizar y llevar a cabo la solución consensuada.
7. Evaluación de los resultados. 

DINÁMICA: " Comunicación - Contexto" 

Explicación de la dinámica:

1. Se lee el texto que aparece más abajo en un recuadro.

2. Se le pregunta a los participantes que den una explicación lo más lógica y coherente sobre lo que han oído.

3. Finalmente se les muestra el dibujo que aparece a continuación y se les vuelve a leer el texto.

4. Se entabla un diálogo sobre la importancia de dominar el contexto ante situaciones de comunicación.
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Si los globos explotaran, el sonido no podría llegar, ya que todo quedaría demasiado alejado de la planta correcta.  Una ventana cerrada también evitaría que se escuchase el sonido ya que la mayoría de los edificios suelen estar bien aislados.  Puesto que toda la operación depende de un flujo constante de electricidad, una rotura en medio del cable también produciría problemas.  Por supuesto que el chico puede gritar, pero la voz humana no es lo suficientemente potente como para que se escuche a tanta distancia.  Otro problema adicional es que se podría romper una cuerda de¡ instrumento.  Entonces el mensaje no podría llevar acompañamiento.  Está claro que para mejorar la situación tendría que haber menos distancia. Entonces habría menos problemas en potencia.  Con un contacto cara a cara, un mínimo número de cosas podrían ir mal.

Traducción del texto de Bransford y Johnson   (1972).


DINÁMICA: "Clínica del rumor" sobre una comunicación a las familias del Colegio.

EXPLICACIÓN DE LA DINÁMICA: 

Del gran grupo se seleccionan 4 o 5 personas y a las que se va a situar en una sala o espacio aparte. El resto del grupo, o al menos una representación harán de observadores de la exactitud o inexactitud del grupo seleccionado.

La dinámica consiste en leer al gran grupo un texto, a ser posible algo lioso, y pedir a los sujetos seleccionados y que se encuentran en otra sala que pasen de uno en uno. Al primero se le leerá la historia, este a su vez se la contará al siguiente seleccionado que se le hará pasar, y así  hasta que la historia llegue al último de los seleccionados.

Después de este ejercicio, los observadores comentarán las exactitudes y errores de cada uno de los miembros seleccionados


CIRCULAR DIRIGIDA A LOS PADRES DEL CENTRO:


Estimados Padres:

La presente circular pretende ser una información de algunos temas de interés para todos.

Las clases de equitación se realizarán los martes a las 5’30 h. Durante el horario de invierno, pasando dichas clases, en el horario de verano a las 19’35 h. Quisiera recordarles que es imprescindible el que los alumnos/as utilicen  botas de montar y pantalón reglamentario, así como una buena actitud y consideración hacia los équidos.

La mecanización de notas, este año, costará aproximadamente 2347 pts. En el que se incluyen los gastos de envío, además de los sobres de notas y la documentación del orientador del centro, cuyo horario, por cierto, es de 6’30 a 8’30 de la tarde.

De las cuatro canchas de tenis con que cuenta el Colegio, dos de ellas tienen baches y grietas en el suelo, así que sólo podrán ser utilizadas en el invierno cuando estén cubiertas de nieve.

El 24 de septiembre del próximo curso, los padres de la Asociación pondrán en funcionamiento varias máquinas de refrescos: una ce Coca-Cola, otra de naranja y limón Kas y otra de Cherry Coke, además habrá un servicio de ventas de Fritos, Chetos y Donuts de chocolate.

Les informamos también que la piscina del colegio se ha convertido en “acuarium”, y que este año contaremos con una orca marina, dos tiburones y cuatro delfines de agua dulce.

En otro orden de cosas, aprovechamos para informarles que el “Club de Petanca” de la Asociación de Padres, piensa tener una Junta Económica y una evaluación de actividades el próximo 22 de Julio, a las cuatro de la tarde.

Sin otro particular se despide atentamente.  

EL EQUIPO DIRECTIVO DEL CENTRO.

 

 “¿Agresivo o asertivo?”

OBJETIVO:
- Mejorar la capacidad de comunicación.

- Comprender las características de una respuesta comunicativa de tipo asertivo o agresivo

EDAD: Edad mínima 14 años

DURACION: Una hora más o menos

MATERIAL: Hoja de actividad para cada participante

Comportamiento agresivo: Una persona mantiene sus derechos vulnerando los derechos de los demás. Es un ataque, más que contra el comportamiento del otro, contra su propia persona. Suele ser una reacción exagerada o un arrebato.

Comportamiento asertivo: Una personas mantiene sus derechos legítimos sin vulnerar los derechos de los demás. Es una expresión apropiada, directa y honesta de los sentimientos. 

Manifiesta respeto hacia la otra persona.

DESARROLLO DE LA ACTIVIDAD:

-Explicar con algunos ejemplos la diferencia entre un comportamiento agresivo y otro asertivo (puede dramatizarse por algunos alumnos/as).

-Ejemplo: “Tus vecinos tienen un gran perro en una caseta junto a tu jardín. A ellos les gusta dejar correr el perro durante una hora todos los días. Últimamente ha llegado hasta tu jardín y destrozado varias plantas. Llamas a tus vecinos para contarles la situación”.

Respuesta agresiva: ¡Tu estúpido perro ha arruinado mi jardín!. Sabía desde el principio que eras un irresponsable como para mantenerlo bajo control. Si vuelve a venir a mi propiedad llamaré la perrera.

Respuesta asertiva: He notado que a veces dejar correr al perro libremente.
Recientemente ha estado excavando en mi jardín y ha matado varias plantas.
¿Podríamos llegar a un acuerdo para que el perro no pudiera correr por mi jardín?

-Entregar la HOJA DE ACTIVIDAD para cumplimentar.

-Puesta en común de la hoja de actividad.

EVALUACION CON LOS ALUMNOS/AS:

-¿En qué momentos solemos utilizar respuesta agresivas? ¿Con qué personas?.

-Tus reacciones normales ¿son de agresividad o de asertividad?

-¡Cuál de las dos respuestas te ha resultado más fácil de rellenar en la Hoja de actividades?.

HOJA DE ACTIVIDAD

Completa respuestas asertivas y agresivas en las siguientes situaciones:

1. Vives cerca de una Universidad local. Un grupo de estudiantes va por tu casa de camino a la escuela todos los días. Han empezado a atajar por la esquina de tu jardín, y se ha formado un camino en el que empieza a morir toda la hierba. Ves a los estudiantes en su camino a casa un día y vas a confrontarte con ellos.

Respuesta Asertiva 



Respuesta Agresiva

2. Has estado esperando en la cola de la tienda durante un buen rato. Una persona llega y sin respetar la cola se pone delante tuyo. Y le dices:

Respuesta Asertiva 



Respuesta Agresiva

3. Le has dejado un programa de ordenador a un amigo. Pasa el tiempo y no te lo devuelve. Ante tu insistencia te entrega una copia del programa en lugar del programa original que le dejaste. Afirma que el tuyo lo ha perdido. Tú le dices:

Respuesta Asertiva 



Respuesta Agresiva

4. Llevas tu radio cassete a reparar. Necesitas el aparato y el hombre dice que tardará por lo menos un día. Después de esperar una semana, el hombre no ha comenzado a repararlo. Tú le dices:

Respuesta Asertiva 



Respuesta Agresiva

DINÁMICA:  "Inundación".  

(Dinámica de Comunicación).

DEFINICION:
Se trata de llegar a una decisión por consenso de todas las personas participantes en una situación de crisis.

OBJETIVOS:
Ayudar a examinar el proceso de toma de decisiones por consenso, en pequeños grupos y analizar de qué manera decidimos nuestras prioridades y valores personales, así como conocer y entender los de otras personas.

MATERIAL:
Una lista de¡ ejercicio y un lápiz por participante.

CONSIGNAS DE PARTIDA:
Hay que tomar una decisión seria acerca de las cosas que son importantes en una situación de crisis.  Cualquier cosa que no se salve será destruida y por tanto, después de la inundación sólo podremos contar con lo que hallamos salvado.  No se pueden hacer votaciones, solo se toman aquellas decisiones aceptadas (no necesariamente tienen que gustar del todo) por todo el mundo.

DESARROLLO:
Se lee a las participantes su situación:

"Al llegar de unas vacaciones por el extranjero, descubres que ha estado lloviendo durante tres días en el campo, donde vives.  Justo al llegar a tu casa, una camioneta de la policía (con un altavoz) está diciendo a todo el mundo que tienen que evacuar la zona ante el inminente peligro de que el río reviente la presa.  Discutes con el policía para que te permita entrar en tu casa solo 1-2 minutos para sacar algunas cosas preciosas para ti, y él finalmente accede.  Estás dentro y te das cuenta de que tienes como máximo 5 minutos para decidir qué llevar y que solo serás capaz de rescatar 4 cosas antes de tener que salir. ¿Qué 4 cosas salvarías?  Si tienes tiempo, escríbelas por orden de prioridad."

A continuación se distribuye una lista de¡ ejercicio por participante, y se les da 5 minutos para elegir las 4 cosas más importantes (avisar cuando falte 1 minuto).

Una vez que todas las personas han elegido, se dividen en grupos de 4 o 5, y se le da a cada grupo 15 minutos para decidir las 4 cosas que colectivamente salvarían (avisar cuando falten 3 minutos).

Cada grupo elige un portavoz.  Los/las portavoces forman un grupo e intentan alcanzar el consenso para todo el mundo.  Dejar un tiempo límite de 20 minutos para alcanzar el consenso sobre las cosas que deben ser salvadas y a ser posible en qué orden (avisar cuando falten 3 minutos).

EVALUACION:
Dejar al menos 20-30 minutos para ella.

Después de hacer una ronda sobre c6mo se ha sentido cada cual, podemos intentar analizar si la decisi6n final nos representa a todas las personas, si los/las portavoces han representado bien al grupo, qué roles hemos observado durante el ejercicio, qué cosas favorecen y qué cosas dificultan el consenso,

NOTAS:
La lista del ejercicio es la siguiente:

1. Un largo poema en el que has estado trabajando durante varios meses, y el cual está al final listo para someterlo a tu comunidad o a la sociedad poética del colegio para su certamen anual.

2. Un álbum de fotografías de tus primeros 3 años.

3. Una radio.

4. El vestido de boda de tu abuela, el cual te pusiste tú (o tu esposa) en tu boda, el cual has estado conservando para cuando te cases.

5. El diario personal que has estado haciendo durante el año pasado.

6. Un barco en una botella, que hiciste a la edad de 11 años, cuando estuviste enferma/o en cama durante 6 semanas.

7. Una guitarra muy cara que habías conservado durante mucho tiempo y que hacía sonar tu música 50 veces mejor de lo que era.

8. Los archivos y cuentas del grupo social o político (asociación de vecinos, grupo ecologista, pacifista, parroquia, partido... ) o cualquier otro grupo que sea importante para ti.

9. Tu par favorito de botas.

10. Tus notas de la escuela y certificados de tus exámenes desde que empezaste la escuela secundaria.

11. Tu libreta de direcciones.

12. Un precioso atlas de 1887 que habías pedido prestado a un amigo.

13. Una valiosa alfombra que te dieron mientras estuviste por los mares de Asia, la cual tiene un sitio de honor en el suelo de tu comedor.

14. Una cubeta de plantas para plantar, las cuales tienen fama de ser difíciles de cultivar, pero cuyo primer brote ya están mostrando.

15. La colección de sellos de tu padre datados en 1920 y valorados en varios cientos de miles de pesetas.

16. Cartas de amor de tu primer novio/a.

17. Dos botellas de un vino especial, muy viejo, que has estado guardando para una ocasión especial.

RECUERDA.- CUALQUIER COSA QUE NO SALVES SERA DESTRUIDA POR LA INUNDACION.   TIENES 5 MINUTOS PARA DECIDIR.

DINÁMICA:  "Escuchando". 

(Dinámica de Resolución de Conflictos)

DEFINICION:
Algunas personas participantes escuchan el desarrollo de un conflicto y luego intentan reconstruido.

OBJETIVOS:
Aprender a escuchar y describir un conflicto.

DESARROLLO:
Varias participantes salen de una habitación, o se colocan detrás de un biombo, o de espaldas al grupo, para no ver lo que ocurre.  Mientras, en el grupo se desarrolla un conflicto con mucho ruido, que ha sido preparado previamente.  Las que han salido escuchan y tratan de captar lo que pasa en el grupo, reconocer los ruidos, etc.

Cuando el conflicto se acaba o se detiene (después de 5 6 lo minutos), las que están fuera vuelven al grupo e intentan reconstruir el conflicto y expresar como lo han vivido desde fuera.

EVALUACION:
Es la continuación del juego, a partir de la valoración del grupo de fuera.  Se puede abrir un diálogo sobre el proceso de escucha en el conflicto, confrontando con las situaciones reales de quien "habla de oídas"....

� EMBED PBrush  ���





A continuación se va a exponer una situación extrema y habrá que tomar una decisión:


Toda la información dada no es alterable ni interpretable.


La información que no se da, cada uno la interpreta como quiera.


El método a seguir tendrá tres fases:


Decisión individual.


Decisión en pequeños grupos.


Decisión de todo el grupo. 


Información:��Cada uno es el capitán de un barco en alta mar. Nos informan que se ha abierto un gran boquete en el barco y que en 5 minutos el barco se hundirá. Todos los salvavidas y todas las balsas salvo una están pinchados. En esta balsa sólo caben 5 personas pero en el barco hay doce: el capitán, una señora de 85 años, una madre con su hijo, un toxicómano, una empresaria, una cantante de rock, un estudiante, un trabajador, un científico, un invalido y un cura. �¿Qué decisión tomarás como capitán del barco?�En la decisión individual tenemos 5 minutos.�En la decisión en pequeños grupos, por ejemplo 5 personas por grupo, tenemos doce minutos. Si durante los primeros cinco minutos notamos que hay demasiada diferencia con los compañeros de nuestro grupo, podemos ir a otro grupo, pero sólo durante los primeros cinco minutos.��Para el consenso en gran grupo, cada pequeño grupo elige un portavoz. Los portavoces se colocan formando un círculo con el grupo detrás. Los portavoces disponen de 15 minutos para tomar la decisión. Solamente pueden hablar los portavoces del grupo. El resto de los componentes tienen dos tareas: Observar y facilitar el consenso. Para facilitar el consenso deben:


Escuchar.


Pasar papeles al portavoz si lo consideran oportuna. Solamente se pueden pasar tres papeles por grupo y, además, todos los del grupo deben de estar de acuerdo. Así, si una persona quiere pasarle un papel al portavoz, debe previamente pasárselo a todos sus compañeros, en silencio, y todos admitir con la cabeza, por ejemplo.


Cambiarse por el portavoz si una persona no se siente representada. Para ello le dará un toque en el hombro a su portavoz e inmediatamente se cambiarán de sitio. 


Finalmente se hace una lluvia de ideas sobre las cosas que facilitan el consenso y las que lo dificultan
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