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Conflicto y violencia. Mas alla de Skinner y Bandura

A) TIPOS Y CARACTERISTICAS DE LOS CONFLICTOS

Tipos de conflicto segln Lewin

Decia uno de los padres de la Psicologia social, el famoso Kurt Lewin, que un conflicto es una
situaciéon en la que dos fuerzas de similar magnitud, actian al mismo tiempo sobre un individuo.
Dependiendo de cémo sean esas fuerzas, asi seran los conflictos. Pudiendo ser resumidos en tres

Psicélogo
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- Los conflictos que el llamaba de aproximacion-aproximacion. Es decir, cuando deseamos dos cosas
que nos atraen al mismo tiempo, dos cosas que nos gustan pero son incompatibles.

- Los conflictos de aproximacién-evitacion, en los que tenemos que elegir algo que deseamos pero a
costa de pasar por una situacion desagradable.

- Y por dltimo los de evitacion-evitacion, que son los peores, ya que tenemos que optar entre dos
cosas malas. Lo que popularmente se conoce como decidir entre lo malo y lo peor.

Una situacion esta, la de los conflictos de evitacién-evitacion, que aparece constantemente en el cine,
sobre todo en el género bélico. Hay una escena de la pelicula “La delgada linea roja”, en la que un
batallon del ejército de Estados Unidos, en su avance para tomar una colina, queda atrapado en un
vado. Los enemigos japoneses les disparan y deben decidir si seguir avanzando o resistir el asedio del
enemigo. Un conflicto tipico de evitacion-evitacion.

En esos momentos, el militar que dirige el ataque, habla por teléfono con su jefe, un extraordinario |...___' b 1-‘
Nick Nolte, que le grita desde la retaguardia lo siguiente: f £

(Ruido de bombas, disparos)

Coronel: - ¢(Qué cofio le pasa Staros? Esos hombres necesitan refuerzos inmediatamente. ;Qué
diablos hace? Veo a su grupo con mis prismaticos. Estan ahi tumbados, sin hacer nada. jSalgan de
ahi y destruyan esas ametralladoras!. Cambio.

Staros: - Usted no comprende lo que ocurre aqui, sefior. Hemos sufrido muchas bajas. A uno de los
hombres le han reventado las tripas de un disparo y los hombres estan afectados.

Coronel: - Bien, bien. Pero envie los refuerzos. Cambio.
Staros: Tengo dos pelotones para enviar de la primera seccion, sefior. Cambio

Coronel: - jMaldita sea! iCmo que dos pelotones? Por amor de Dios, Staros. Cuando digo refuerzos
hablo de algo serio. Envie a todo el que esté disponible jahora mismo!. jA todo el mundo!. Y la
primera seccién también. Estan ahi tirados sin hacer nada. Envie alli a un hombre inmediatamente
con o6rdenes de atacar. Conduzcalos por el fango hasta la cresta y luego envie a la Segunda Seccién
para que tapen la salida. Que hagan presién en el centro. Que vayan directamente a la pufietera
colina. Empiece a atacar ahora mismo. jPor Dios Staros! (Tengo que darle una leccién de tactica de
infanteria mientras se estan cargando a sus hombres? ¢Es que no tiene dignidad?

Staros: Coronel, creo que usted no comprende lo que esta pasando aqui abajo. Mi compafia no
puede tomar esa posicion, sefior. Los japoneses estan atrincherados y tienen un arsenal completo.
Coronel, hay un bunker alli arriba. No podemos verlo, pero nos esta haciendo picadillo, sefior. Solicito
formalmente que de la autorizacién para que una patrulla de reconocimiento se adentre en la selva a
la derecha de la colina. Podriamos franquear esa posicion realizando una maniobra de distraccién con
muchos hombres.

Coronel: - No
Staros: Se salvarian vida

Coronel: - jMaldita sea! jEs que no me ha oido? No habra ninguna maniobra. Escicheme Staros. No
permitiré que lleve a sus hombres en direccién a la selva para evitar el enfrentamiento. ¢(Me ha oido
Staros? Quiero que ataque. Ataque ahora mismo con todos los hombres disponibles. Asi que ataque
Staros. Es una orden directa.

No siempre es sencillo decidir ante estos conflictos. En este caso Staros decidi6 desobedecer a su
iracundo superior. Quedoé degradado, pero sus subordinados pudieron contarlo. Si todo fuera como en
el cine cuantas vidas se hubieran salvado en la patética historia bélica de la humanidad.

Efecto del enmarque de los conflictos.
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Quienes hayan visto “Limite vertical” no habran olvidado la primera escena de la pelicula. Un padre
con sus dos hijos estd en un peligrosisimo paraje de montafia, junto a otros montafieros, escalando
una pared vertical a cientos de metros del suelo. La cuerda se desprende de sus fijaciones de
seguridad y queda pendiente de un solo clavo que, a juicio del mas experto de los escaladores, el
padre, no resistira tanto peso. En ese momento el padre de los muchachos le dice a su hijo varén
que debe cortar la cuerda que les une ya que si no lo hace moriran todos, mientras que si cortan se
salvaran los hermanos aunque morira su propio padre. ;Qué hace el muchacho? ;Obedece a su padre
que le insiste, ordena y le ruega que le lance al vacio para que puedan vivir sus descendientes o le
desobedece aun a riesgo de que mueran todos? Momentos de gran tension, se ve el clavo crujiendo
inseguro, la cuerda tensa y vibrante el rostro del padre, el del hijo, el de la hija y... la navaja que
deja huérfanos a los muchachos.

Una escena muy similar se da en “El dia de mafana”. Un grupo de tres cientificos va camino de
Nueva York para rescatar al hijo de uno de ellos. Como todo esta nevado uno de ellos tropieza y cae
por el techo de un centro comercial, quedando enganchado por la cuerda a sus compafieros que al
intentar subirle dafian el cristal en el que estan apoyados con riesgo de morir los tres.

Decidir entre lo malo y lo mas malo es la peor forma de conflicto a la que nos debemos enfrentar los
humanos. Cuando las elecciones son entre dos polos que nos atraen, el disfrute de lo obtenido hace
mas llevadera la pérdida de lo que se podria haber conseguido; lo mismo sucede si hemos de elegir
entre algo que nos atrae a costa de pasar por una situacion desagradable, humillante o dolorosa. La
recompensa obtenida hace que miremos atras con benevolencia minimizando los sacrificios. El
verdadero problema esta en las situaciones en las que sabemos que hagamos lo que hagamos, como
en el caso de la pelicula, el resultado sera malo. En estas circunstancias solemos pensar que las
decisiones deben buscarse en el orden moral o religioso y que muy poco puede aportar la reflexién
racional.

Desde hace afios, especialmente desde mediados de los afios 70 del pasado siglo, la Psicologia, junto
con otras disciplinas cientificas, ha realizado numerosos estudios sobre la toma de decisiones ante
todo tipo de conflictos, analizando los condicionantes de las acciones. Pero no sélo las influencias de
tipo social, como la conformidad, o las creencias que sustentan las decisiones dificiles, sino la propia
dinamica de toma de decisiones. Uno de los experimentos curiosos sobre como decidir ante estos
conflictos entre dos opciones negativas, como en la pelicula, fue realizado por Tversky y Kahneman
en 1986 y vendria a ser, adaptandolo a la situacién espafiola, mas o menos, como sigue:

Imagine que el Ministerio de Sanidad ha descubierto que una extrafia enfermedad de origen asiatico
ha llegado a Espafia y se prevé que si no se hace nada moriran las 600 personas que la estan
incubando. Los cientificos le piden a la ministra que decida entre dos tipos de tratamiento:

- El programa A salvara a 200 personas. El resto morira
- Con el programa B hay 1/3 de posibilidades de que se salven los 600 y 2/3 de que mueran todos
Si usted fuera la ministra ¢qué programa pondria en marcha?

Recuerde el A salva a 200 y mueren 400; con el B hay un 33,3% de posibilidades de que se salven
todos

JYa lo ha pensado? Supongo que si hiciéramos una encuesta entre nuestros oyentes la mayoria
optaria por el programa A. Asi sucedi6 en el estudio original en el que un 72% apoy6 esta opcion, es
decir, que se salvaran 200 personas.

Ahora olvidese de los programas anteriores. Otro grupo de cientificos que estudian la misma
enfermedad le piden que decida entre estas dos opciones:

Si se adopta el programa C van a morir 400 personas con seguridad

Si ponemos en marcha el programa D hay 1/3 de probabilidades de que nadie muera y 2/3 de que
mueran todos.

¢Qué les indicaria usted si tuviera que elegir? ¢Permitir la muerte de 400 inocentes, con el programa
C, o intentar salvar a todos apurando ese 33% de probabilidades del programa D?.

Los resultados del estudio nos dice que en este caso el 78% de los entrevistados optaron por
arriesgarse.

;Se da cuenta? Es exactamente la misma situacion pero planteada de forma distinta. Conclusién: las
decisiones que se plantean en forma de una posible ganancia suelen llevar a respuestas
conservadoras, procuran no arriesgar, mientras que las que se plantean en forma de pérdida suelen
incitar al riesgo.

Ya lo sabe si le pasa lo que al padre de la pelicula “Limite vertical” en una escalada y no quiere morir
le puede decir a su hijo que hay 1/3 de probabilidades de que se salven todos. Igual el clavo
aguanta.

B) FORMAS DE GESTION DE CONFLICTOS

En el cine norteamericano las escenas de abogados, jueces, fiscales, tribunales, jurados populares,
etc., parecen un requisito del guion de casi todas las peliculas. Hay cientos de filmes girando en torno
al complejo mundo de la justicia. No sélo el cine se interesa por la judicatura, la decision sobre qué
es justo y qué no, quien tiene razén en un pleito, quien es culpable de un crimen, cbmo compensar a
una victima o a quién dar la custodia de un menor trasciende con mucho los muros de los juzgados.
Muchas profesiones tienen una relacion directa con los procesos judiciales, aunque evidentemente el
peso central lo lleven los licenciados en Derecho. Las aplicaciones de la psicologia al mundo de la
justicia son cada vez mas frecuentes y crecen también en el extrarradio del mundo judicial.
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A finales de los 60, el mundo judicial de los Estados Unidos, y de muchos otros paises desarrollados,
parecia cercano al colapso. Por cualquier conflicto, la gente interponia demandas, que habia que
juzgar moviendo la pesada maquinaria del mundo judicial.

Se pens6 entonces que habia que arbitrar mecanismos paralelos al de los juicios para resolver estas
disputas de forma mas rapida. Surgieron entonces mecanismos de intervencion en conflictos
reconocidos juridicamente pero que no necesariamente debian cursarse siguiendo las rigidas normas
de la judicatura.

En el area de las Ciencias Sociales se hablaba entonces de procedimientos de resolucién de conflictos,
hoy se les denomina mecanismos de gestion de conflictos. Estos procesos, en los que el factor
psicolégico, humano, es importantisimo, en los que un tercero intenta resolver el conflicto sin llegar a
los tribunales, son basicamente tres: La conciliacion, en la cual la tercera persona lo Unico que hace
es posibilitar que las partes hablen, ofrecer un espacio en el que puedan exponer sus conflictos y
tratar de llegar a acuerdos; la mediacidon, en la que la tercera persona tiene un papel mucho mas
activo: haciendo propuestas, sugerencias, planes, etc.; y el arbitraje, donde un arbitro escucha a las
partes pero finalmente toma la decision..

¢Recuerdan la pelicula Erin Brockovich ? La epopeya de una comunidad de vecinos engafada y
envenenada por una poderosa empresa quimica, que logra importantes indemnizaciones de la firma,
gracias sobre todo al empefio de una humilde secretaria de un bufete de segunda fila, que doblega la
altaneria de los poderosos empresarios. Escuchemos una escena en la que se habla de este proceso.

Abogado: -El arbitraje vinculante no es muy distinto de un juicio. Esta supervisado por un juez. Las
pruebas se presentan practicamente del mismo modo.

Afectado: - (Y luego decide un jurado?

Abogado: -Oh no, perdén. He olvidado mencionar que no hay jurado en el arbitraje. (Murmullos de
desaprobacién). No hay jurado ni gente de la calle.

Afectado: - (Y qué opciones tenemos si no nos gusta el resultado? ;eh?
Abogado: -No tienen ninguna. La decision del juez es definitiva.
Afectado: - No es una buena opcién. No es justo.

Abogado: -No creo que eso vaya a ser un problema. Por favor, por favor. Miren, lo realmente
importante que tenemos que tratar hoy, es conseguir que todo el mundo acepte que es preferible el
arbitraje que un juicio que podria alargarse diez afios hasta que vean el dinero.

Lo bueno de estos mecanismos es su rapidez, lo malo es, cuando los conflictos son complejos,
encontrar alguien que pueda ponerse en medio con la suficiente habilidad para ayudar a resolver la
situacion.

C) NEGOCIACION

Definicion : Situacién en que dos o mas partes interdependientes reconocen divergencias e intentan
llegar a un acuerdo por medio de concesiones.

Tipos: a) Distributiva o competitiva

b) Integrativa o cooperativa

Fases :

12 Fase: Preparacion. Estrategia

a) Andlisis

1) Identificar los aspectos centrales que han abierto la negociacion (Grandes temas)
2) Identificar necesidades e intereses (Lo que subyace a lo obvio)

3) Determinar objetivos TPG y punto de resistencia: T (tenemos que conseguir): Sin ellos es mejor
romper la negociacién. (Punto de resistencia). P (pretendemos conseguir): Los que se pretende
conseguir tras las concesiones reciprocas. G (nos gustaria conseguir): Ideal inicial. Puede prescindirse
de ellos. Primera oferta

4) Andlisis del propio poder. Debilidades y puntos fuertes.

5) Andlisis del poder del otro. Debilidades y puntos fuertes.

6) Analisis de estilos/necesidades/ motivaciones personales (Logro, afiliacién, poder)
7) Eleccion de la estrategia.

b) Organizacién del grupo negociador. Division de tareas/ roles:

1) Dirigir

2) Sintetizar/Distraer

3) Observar/ Interpretar

c) Preparacion de los aspectos ambientales

22 Fase: Exploracién. Primeros intercambios directos
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a) El comienzo determina la negociacion

- Orden del dia, presidencia, turnos, etc.

- El planteamiento y las expectativas expresadas al comienzo deben ser

elevadas,

razonablemente fundamentadas y

firmes.

De este modo se concede verosimilitud a la propuesta y establece los limites de la negociacion.
- Contextualizacion: El éxito o fracaso depende del punto de referencia.

- Aversion al riesgo y a las pérdidas

- Anclaje

b) El regateo de la informacion inicial. Es arriesgado:

- Realizar una concesién (grande) con expectativa de recibir otra concesiéon de retorno
- Mencionar posibles compromisos sobre lo que se esta tratando

- Revelar los propios intereses a la otra parte

32 Fase: Interaccion.

a) Concesiones

- Comenzar por los puntos comunes/ proximos/ previsibles. Da sensacion de avance y hace mas dificil
la intransigencia en los siguientes puntos (se "baja la guardia™).

- Pequefas, infrecuentes, realizadas en el momento y modo oportuno (asociadas a concesion del
otro)

Devaluacién reactiva. Menor valor a ofertas del otro, a lo ya conseguido/prometido, a lo no
formalmente propuesto

- Asociadas a presion temporal, las concesiones a lo largo de la negociacién generan mayor
reciprocidad que cuando tal presion no existe.

b) Amenazas

La expresion de intentar infligir un dafio en caso de que no se acepten las exigencias de uno.
Condiciones:

- Disponer de potencial coercitivo: capacidad que una parte tiene de imponer realmente un castigo;
- Debe ejecutarse. De otro modo se pierde credibilidad y fuerza negociadora

- Debe percibirse como mas costoso resistirse a la amenaza que acceder a ella.

- Presentada como inevitable y como ajena al amenazador (no le estoy amenazando)

Diferenciar entre:

- Potencial coercitivo: capacidad que una parte tiene de imponer realmente un castigo;

- Empleo de la coercién: actualizaciéon de esa posibilidad, la modificaciéon factica de los beneficios del
que resulta castigado.

La amenaza esta en funcion del potencial coercitivo. Es decir, para que la amenaza sea eficaz debe
ser, ante todo, creible para la otra parte, lo que supone:

- que el amenazante pueda ejecutarla
- y que, de hecho, se ejecute.
Eficacia de la amenaza:

Una amenaza sera por tanto mas creible y eficaz si el amenazado la percibe como mas costosa para
él que para el que la lanza.

Peligro:

Toda amenaza lleva en si un peligro, el de no cumplirla en caso de que la respuesta del oponente
haya sido negativa. El amenazante queda en una posicion delicada, pierde credibilidad y fuerza
negociadora.

Presentacion:
- que aparezca como un mal necesario

- Auténomo: algo que irremediablemente y desgraciadamente habra que hacer si la parte contraria no
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cede

- Fundamentado: Este «cargarse de razones» serd mas necesario si se quiere gozar del apoyo de
terceros que, de una manera u otra, estan implicados en la solucién del conflicto: grupos afectados,
opinién publica, etc.

- Claro pero no explicito
42 Fase: Cierre

a) Acuerdo verbal: Cuando hasta el momento no ha habido incumplimientos ni engafos.
Generalmente cuando los puntos son escasos y las repercusiones del acuerdo no son muy
importantes.

b) Cierre parcial: Cuando no es posible acuerdo final pero interesa seguir negociando sobre lo
acordado. Se debe evitar la ambigiedad para no dificultar la interpretacion

c) Cierre final y acuerdo:

1) Con concesién "aceptamos su Ultima peticion si firmamos ya el acuerdo conjunto” 2) Con resumen:
"hemos cedido en esto y lo otro, seria una pena que no firmaramos porque ustedes no cedan en esto
otro™.
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