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			PRESENTACIÓN

			«La condición humana abarca más que las condiciones bajo las que se ha dado la vida al hombre. Los hombres, no importa lo que hagan, son siempre seres condicionados. El choque del mundo de la realidad sobre la existencia humana se recibe y siente como fuerza condicionadora».

			HANNAH ARENDT

			(La condición humana, Paidós, Barcelona, 1993)

			Al lector

			La obra que tienes entre tus manos es fruto del esfuerzo, los conocimientos y la experiencia de un conjunto de autores que desarrollan su actividad en el ámbito de la enseñanza y la investigación universitaria, la práctica en el Foro, la Administración o la empresa privada. Todos ellos provienen del campo del Derecho, la Sociología, la Psicología, la Educación, el Trabajo Social, la Antropología, entre otras, y tienen como eje común su relación con una actividad formativa: el Máster en Mediación de la Universidad de Granada, que, tras años de desarrollo, nos ha llevado a todos a ser conscientes de la necesidad de dar respuesta a la paradoja que puso de relieve J. F. Six: «La mediación es una práctica necesitada de una sólida construcción teórica».

			Efectivamente, en nuestro país, tanto el panorama legal, como el doctrinal, muestran aún la fragmentación y falta de unidad que caracterizan a los momentos de inicio de la andadura de las instituciones. Si nos atenemos al campo doctrinal, encontramos un aumento de la bibliografía diversificada sobre la temática relacionada con la mediación, singularmente la familiar, si bien hallamos pocas obras —con algunas honrosas excepciones— en las que se haga un tratamiento sistemático y completo de la mediación, sus elementos estructurales y el análisis de los distintos contextos en los que ésta se aplica. Tales obras tienen un marcado matiz científico o divulgador. Se hacía preciso, en consecuencia, elaborar una obra que equilibrara la faceta de investigación con la docente, es decir, que en su contenido se trataran los aspectos básicos precisos para una sólida construcción teórica de la institución, así como de los distintos ámbitos en los que se aplica, aunando en su seno los diferentes puntos de vista de los especialistas en las ciencias implicadas. Junto a ello, habría de incluir las aportaciones de aquellos profesionales que trabajan en las múltiples esferas donde se desarrolla la actividad mediadora.

			Asimismo, esta obra debería cubrir varias finalidades: la formativa, la informativa y la consulta. Es por ello que optamos por un Tratado —esto es: la exposición objetiva, integral y ordenada de conocimientos sobre un tópico específico y que para cumplir con esta cuestión se subdivide en varios apartados. (ABC: http://www.definicionabc.com)—, pues se pretendía cubrir no sólo un objetivo docente —lo que haría un Manual—, sino también recoger el producto de la investigación de los especialistas y el análisis y la reflexión de los profesionales. Parafraseando a Pierre Villard, se trataba de realizar un estudio atento de todos los impulsos que se dan cita en la mediación, en cuanto objeto de estudio científico y actividad profesional que constituye una importante vía alternativa y complementaria de acceso de los ciudadanos a la Justicia. Es por ello preciso equilibrar los contenidos de fondo, los metodológicos y los empíricos dentro del texto de la obra, y eso ha supuesto una cuidadosa labor de selección de los temas y los autores. No están todos los que son, pero son todos los que están.

			En su Índice el lector encontrará los contenidos de fondo que ha de adquirir una persona que quiera conocer la mediación y, a la vez, las técnicas y habilidades que ha de adquirir un profesional, así como el análisis de las especificidades que plantean los distintos campos en los que la mediación se aplica. Obviamente, es una obra viva que aspiramos a mantener en plena evolución y desarrollo, pero entendemos que con ella se da un paso importante en los estudios sobre el tema, a la vez que se facilita una herramienta de trabajo al profesional y un material de estudio y apoyo a la persona en formación en esta materia.

			Nada de ello habría sido posible sin el entusiasmo y entrega de sus autores, a los que agradecemos su identificación con la finalidad de esta obra.

			GUILLERMO OROZCO PARDO

			JOSÉ LUIS MONEREO PÉREZ

			ROSA M. GONZÁLEZ DE PATTO

			ANTONIO M. LOZANO MARTÍN

		

	
		
			
			PRÓLOGO A ESTA EDICIÓN

			por EMILIO DE LLERA SUÁREZ-BÁRCENA

			La prestación de un adecuado servicio público de Justicia y la garantía en su acceso por parte de la ciudadanía conforman uno de los grandes pilares de un Estado democrático y avanzado. Desde mi larga experiencia como profesor universitario, fiscal de carrera y ahora como consejero de Justicia del Gobierno de Andalucía, siempre he venido defendiendo todas aquellas iniciativas que fomenten el acceso de las personas a la Justicia en condiciones de igualdad.

			La impartición de la Justicia no es un patrimonio exclusivo de los Juzgados y Tribunales e históricamente se ha puesto de relieve a través de otras formas de hacer justicia, muchas de ellas alejadas del Derecho como el uso de la fuerza. Pero también hay civilizaciones y culturas que han mantenido hasta nuestros días fórmulas de ejercer la Justicia basadas en el diálogo y el acuerdo y que, con el tiempo y con sus positivos resultados, se han convertido en instrumentos eficaces e inteligentes para la resolución de conflictos.

			Se trata de otra forma de hacer justicia a través de la palabra y el entendimiento y ésa es la esencia de la mediación, un mecanismo para resolver los problemas de forma civilizada y pacífica, que permite un enriquecimiento mutuo para las partes en litigo que son las encargadas de construir y elaborar la solución a su conflicto.

			Es, sin duda, una forma más satisfactoria de hacer justicia y supone avanzar en la construcción de una sociedad más madura y con más calidad en su convivencia cívica, al ser capaz de afrontar la solución de sus propios conflictos.

			Es obvio que la Justicia, a la que se acude masivamente para resolver cualquier conflicto hoy día, no puede ofrecer los niveles de satisfacción que aporta la mediación ni puede tampoco aportar siempre la solución más idónea. Una sentencia difícilmente logra la satisfacción unánime y plena de las partes. Entre otras cosas, porque la Justicia trabaja para ofrecer respuestas justas y ajustadas a Derecho, a la ley que interpretan y aplican los jueces y magistrados, mientras que la mediación trabaja con otro espíritu bien diferente y mucho más enfocado a ofrecer respuestas que logren principalmente la satisfacción de los litigantes y el mayor cumplimiento de sus intereses.

			La mediación supone, por tanto, una manera diferente de gestionar el conflicto frente el proceso judicial, con unos criterios y unos objetivos que van más allá del cumplimiento e interpretación de la ley, puesto que se trata de una fórmula que tiene en cuenta otros factores como el componente moral y emocional, la relación entre las partes o las expectativas generadas frente al problema. Se trata de una forma más enriquecedora, cercana y participativa de hacer justicia, que aporta al mismo tiempo otros importantes beneficios desde el punto de vista temporal y económico, ya que la mediación es capaz de generar una solución mucho más ágil y rápida que un proceso judicial y sus costes son además mucho más reducidos.

			La mediación es, también, un medio que cohabita a la perfección con la Administración de Justicia, ya que no es ni un competidor ni una alternativa; al contrario, es un mecanismo complementario que puede ser un aliado inestimable y estratégico para la mejora de nuestro sistema judicial en el futuro, especialmente por la rebaja que puede suponer en la extraordinaria carga de trabajo que soportan actualmente nuestros Juzgados y Tribunales.

			Por todo ello, desde el Gobierno andaluz estamos plenamente convencidos de las mejoras y beneficios que la mediación puede aportar a la sociedad andaluza y estamos empeñados en su difusión y extensión a todos los campos posibles. En ese propósito trabajamos desde la Fundación Pública Mediara con numerosas iniciativas encaminadas a propagar la cultura de la mediación, como la reciente firma del nuevo Código de Conducta que recoge los principios rectores para un adecuado ejercicio de esta actividad y que han suscrito un total de 40 colectivos, colegios y entidades.

			En Andalucía tenemos la experiencia y el conocimiento para dar a la mediación el impulso que necesita, con probados resultados ya en muchos campos como el familiar, el de consumo, el laboral o el mercantil. Pero nos queda mucho todavía por hacer y hemos de seguir ampliando nuestros horizontes de actuación y divulgación para llevar esta nueva cultura a todos los ámbitos. En ese empeño estamos trabajando con ahínco e impulsando múltiples iniciativas divulgativas, investigadoras y formativas. Pero somos conscientes también que necesitamos aunar esfuerzos, recursos y voluntades para contar con la máxima implicación de todos, Administraciones, entidades, colectivos y profesionales, si queremos realmente avanzar en la difusión social de la mediación y en su efectiva implantación.

			En ese empuje colectivo se enmarca este Tratado de Mediación, una obra que es fruto del gran trabajo interdisciplinar realizado por reconocidos autores procedentes de la Universidad, el Foro, las Administraciones públicas competentes y diferentes sectores profesionales. En este trabajo se ha realizado un magnífico tratamiento, coherente y homogéneo, de los diversos aspectos básicos de la mediación aplicada a los distintos tipos y contextos de conflictos en los que se puede aplicar.

			Con esta obra se da respuesta a una demanda planteada desde los sectores interesados en la mediación, así como desde el campo de la investigación y la docencia, con el objetivo de dar cobertura teórica a una práctica que necesitaba contar con el respaldo de una doctrina científica consolidada, como la que aquí se recoge.

			Mi reconocimiento al esfuerzo realizado por sus autores para sacar adelante este gran trabajo, que beneficiará, sin duda, a todos los interesados y dedicados a esta actividad profesional, contribuyendo, al mismo tiempo, al avance de la mediación en la resolución de conflictos.

			EMILIO DE LLERA SUÁREZ-BÁRCENA

			Consejero de Justicia e Interior de la Junta de Andalucía

		

	
		
			
			PRÓLOGO A ESTA EDICIÓN

			por LORENZO DEL RÍO FERNÁNDEZ

			La oportunidad de escribir unas líneas a modo de prólogo de un libro es motivo de orgullo y de satisfacción. El orgullo proviene de una solicitud que supone dejar en manos de otro la presentación de una obra culminada con esfuerzo y esmero, encomendándosele la exposición de su criterio sobre lo que contiene y representa el libro. La satisfacción aparece cuando las páginas del trabajo que nos ocupa lo hacen interesante por el tema, riguroso y completo por la amplia exposición y materiales que utilizan los autores, formativo por el modo en que se presentan las diversas vertientes del objeto de estudio y, en fin, práctico por el enfoque multidisciplinar de la figura de la mediación, eje central de esta obra colectiva.

			Todas estas sensaciones afloran con este Tratado de Mediación en la Resolución de Conflictos, dirigido por los profesores Guillermo Orozco Pardo y José Luis Monereo Pérez y coordinado por Rosa M. González de Patto y Antonio M. Lozano Martín, en el que interviene un elenco importante y cualificado de autores que tratan múltiples cuestiones y aspectos de la mediación: la perspectiva psicológica y jurídica, las técnicas de mediación y habilidades sociales y comunicativas, la figura del mediador, así como los distintos planos aplicativos de esta institución (civil, familiar, mercantil, comercial, societaria, bancaria, deportiva, concursal, educativa, policial, penal, penitenciaria y laboral).

			Los distintos apartados de la obra dan muestra de un buen hacer y dedicación, que permite conectar planos teóricos y docentes con la difícil práctica forense. Así, pues, su lectura y manejo resulta gratificante, porque consigue elaborar un muy cuidadoso y exhaustivo análisis de la problemática de la mediación en todas y cada una de las posibles facetas aplicativas. Los autores han logrado conjugar sus aportaciones doctrinales con los perfiles prácticos y presentan el difícil equilibrio exigible en una monografía jurídica, a efectos de que responda a la demanda social de aportar elementos necesarios y útiles.

			Una de las tendencias que más claramente se perciben en los últimos tiempos en relación con el papel asignado al poder judicial consiste, precisamente, en favorecer el abandono de las fórmulas tradicionales de resolución de conflictos para dar paso a nuevos sistemas. El punto de partida de estas iniciativas lo constituye la situación actual de la justicia, muy alejada del rendimiento óptimo, del plazo razonable, junto a la importancia de frenar la inercia individualista imperante, la cultura de confrontación y litigio permanente.

			En España no están funcionando los sistemas de mediación porque desconfiamos todavía de ellos, y tenemos que seguir extendiendo la cultura de la mediación, ya que estamos en una sociedad muy judicializada y acostumbrada a que «otros» nos resuelvan siempre el problema. Si la justicia es un valor y un principio a preservar, al tiempo que un derecho y un servicio público, debemos educar a la sociedad en su uso racional, al tiempo que buscar otras vías alternativas que desjudicialicen ciertos conflictos.

			En este contexto se inserta la creciente importancia de la mediación como instrumento complementario de la Administración de justicia, entre cuyas ventajas se destaca la capacidad para dar soluciones prácticas, efectivas y rentables a determinados conflictos. La mediación está construida en torno a la intervención de un profesional neutral que facilita la resolución del conflicto por las propias partes, permitiendo el mantenimiento de las relaciones subyacentes y conservando el control sobre el final del conflicto. Así, adquiere un papel decisivo en cuanto mecanismo que busca respuestas positivas al conflicto y aporta nuevas formas a la demanda social de una justicia más útil para todos y más cercana al ciudadano.

			Lo anterior implica contemplar con naturalidad una justicia con un enfoque distinto a la respuesta tradicional e institucionalizada. En definitiva, la mediación se nos presenta como una solución extrajudicial, económica y rápida, que varios estamentos (jueces, abogados, empresas, etc.) llevan años reclamando.

			A esta finalidad responde, en el ámbito jurisdiccional civil, la Ley 5/2012, de 6 de julio, de mediación en asuntos civiles y mercantiles. En un plano y jurisdicción distinta, aun cuando el «conflicto jurídico no afecte a derechos subjetivos de carácter disponible», es cada vez mayor el consenso sobre la importancia y necesidad de la mediación penal, que afecta a un ámbito especialmente sensible, con un porcentaje de litigiosidad superior al 75 por 100 del total de asuntos. Además, en el ámbito internacional se nos alerta sobre el particular, siendo expresiva la Decisión Marco del Consejo de la Unión Europea de 15 de marzo de 2001, cuyo artículo 17 exige a los Estados miembros impulsar la mediación en las causas penales y poner en vigor las disposiciones legales, reglamentarias y administrativas necesarias, «a más tardar el 22 de marzo de 2006».

			La mediación ofrece una alternativa al método tradicional de resolución de conflictos, siendo su característica más importante el permitir que ambas partes se adjudiquen el control de las decisiones a tomar. El hecho de que se trate de un proceso voluntario redunda en un mayor éxito de esta figura. En opinión de algunos autores, incluso, los tribunales no deberían ser el lugar donde empezar la resolución de conflictos, sino donde acabarlos tras haber intentado resolverlos a través de métodos alternativos previos.

			Algunos estudios realizados en el campo de la psicología han observado que la naturaleza humana se resiste a seguir una línea de comportamiento impuesta por terceros. Por ello, un juicio, que puede ser largo y costoso, impone un enfrentamiento entre las partes, haciendo poco probable una relación futura. Sin embargo, cuando se da la oportunidad de asumir una parte en el proceso de toma de decisión, hay una mayor posibilidad de conformidad con la decisión tomada. La mediación, como una alternativa al litigio, no solamente ahorra tiempo y dinero, sino también reduce el coste emocional y, como consecuencia, se produce una situación en la que siempre se gana.

			Iniciativas de otros países más avanzados en esta materia demuestran que un porcentaje elevado de los conflictos que se llevan a mediación se resuelven con éxito; incluso, si no se consiguen resolver todos los puntos en disputa, a menudo se reducen o clarifican muchos de ellos, de modo que, si posteriormente el caso se lleva a juicio, éste se convierte en un procedimiento más rápido y sencillo.

			En definitiva, cabe afirmar que la mediación está obteniendo una enorme repercusión internacional en los últimos años, de forma que cada vez son más numerosos los ámbitos en los que se está introduciendo, tanto por parte de usuarios particulares como por el de las autoridades administrativas y judiciales, que están descubriendo sus ventajas. Se nos presenta una oportunidad para generalizar y potenciar el uso de la mediación como un procedimiento alternativo en la resolución de múltiples conflictos en el marco forense.

			Con el precedente panorama, es evidente que nos encontramos ante una monografía de rigurosa actualidad y operatividad, una obra colectiva e interdisciplinar capaz de dar respuestas serias, claras y motivadas a las cuestiones que plantea el mundo complicado, pero cada vez más necesario, de la mediación. Esta obra sintetiza dos constantes intelectuales: de un lado, su carácter de investigación apasionada y perfeccionista; de otro lado, su referencia aplicativa del Derecho, de forma que apuesta por hacer verdad la afirmación de que no hay justicia sin inteligencia.

			Me consta que esa conjunción entre investigación y aplicación práctica se basa en una larga experiencia formativa en materia de mediación a través de un Máster de la Universidad de Granada de reconocido prestigio, y en la no menos prestigiosa trayectoria profesional de los directores, coordinadores y autores.

			Sin duda, esta monografía, que me honro en prologar, representa un trabajo excelente sobre un tema sugestivo, expuesto en forma inteligente, revelador de una clara muestra de rigor investigador y finura científica, por lo que su lectura es altamente gratificante para quienes enseñan y estudian el Derecho (Universidad), demandan el Derecho (Abogacía, Fiscalía), o lo aplican diariamente (Magistratura). Estamos, por tanto, ante una aportación inteligente para un mejor conocimiento y aplicación del Derecho.

			LORENZO DEL RÍO FERNÁNDEZ

			Presidente Tribunal Superior de Justicia de Andalucía
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			CAPÍTULO I

			EL CONFLICTO EN LA MEDIACIÓN

			A) LA PERSPECTIVA PSICOLÓGICA

			JOSÉ LUIS ZACCAGNINI

			Profesor Titular de Psicología Básica

			Universidad de Málaga

			SUMARIO: 1. INTRODUCCIÓN: CONFLICTO PSICOLÓGICO Y MEDIACIÓN. 1.1. El conflicto como confrontación de intereses. 1.2. El conflicto como enfrentamiento personal grave. 1.3. La mediacion como negociación formal en los conflictos personales graves. 2. PSICOLOGÍA BÁSICA PARA ANALIZAR LOS CONFLICTOS INTERPERSONALES EMOCIONALES. 2.1. El comportamiento como adaptación al medio. 2.2. Los mecanismos psicológicos básicos que subyacen al comportamiento adaptativo. 2.3. La decisión de actuar: la función ejecutiva. 2.4. Las emociones. 3. ESTRUCTURA Y DINÁMICA PSICOLÓGICA DE LOS CONFLICTOS INTERPERSONALES. 3.1. Tipos de conflictos interpersonales. 3.2. El desarrollo negativo de los conflictos: enfrentamientos personales graves. 3.3. El desarrollo positivo de los conflictos: problemas cotidianos resolubles. 4. EPÍLOGO: MEDIACIÓN Y CULTURA DE LA PAZ. 5. BIBLIOGRAFÍA.

			1. INTRODUCCIÓN: CONFLICTO PSICOLÓGICO Y MEDIACIÓN

			En este primer apartado introductorio presentamos una panorámica general del marco en el que se relacionan los conflictos personales y la mediación. Y para facilitar su comprensión se ofrece la Figura 1. En ella pueden verse los cuatro pasos que siguen los conflictos personales. Y en el paso 3 se añade la mediación (rodeada de una línea de puntos). Aunque a primera vista el esquema de la Figura 1 pudiera parecer complejo, resultará fácil de entender en cuanto lo describamos paso a paso.

			1.1. EL CONFLICTO COMO CONFRONTACIÓN DE INTERESES


			Pero empecemos por el principio. Todos sabemos por experiencia lo que es un «conflicto personal». Porque todos hemos estado involucrados en conflictos en el pasado. Todos tenemos conflictos en el presente, y seguro que los tendremos en el futuro (aunque no nos guste pensar en ello). Subjetivamente, un conflicto se vive como una situación en que nos sentimos injustamente tratados por otra u otras personas. Personas que al parecer quieren quitarnos algo que es nuestro, o bien no nos dan lo que nos corresponde, o quizás pretenden exigirnos algo a lo que no tienen derecho, etc. Es decir, subjetivamente sentimos que su comportamiento pone en peligro nuestros intereses personales. Lógicamente, para que los conflictos puedan afectarnos de esa manera, tienen que ser con personas con la que mantenemos algún tipo de relación interpersonal relevante (pareja, hijos, padres, jefes, subordinados, clientes, compañeros de trabajo, amigos, conocidos, profesionales que nos facilitan un producto o servicio, personas con las que compartimos una actividad o coincidimos en un espacio físico, etc.). Y ocurre que ese trato injusto que percibimos, a su vez, nos obliga a responder, mas o menos «agresivamente», para defender nuestros legítimos derechos. Pues bien, el conflicto aparece cuando «la otra parte» no sólo no nos hace caso y rectifica, sino que cree exactamente lo mismo, pero al revés. Es decir, subjetivamente la otra parte cree que tiene toda la razón y que somos nosotros los «culpables» de la situación. De manera que surge una confrontación entre dos puntos de vista subjetivos enfrentados, que tratan de reivindicar sus intereses frente al otro que parece que los quiere conculcar. Esta es la situación que típicamente vivimos como conflicto personal. Y de ahí que la mayoría de los autores den una definición psicológica de conflicto del tipo de: «El conflicto personal es una confrontación de intereses subjetivos que aparece entre personas socialmente relacionadas» (Deutsch y Coleman, 2000; Alzate, 1998, 2007; Soleto Muñoz, y Otero Parga, 2007).

			FIGURA 1

			La mediación en el contexto del proceso del conflicto
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			FUENTE: Elaboración propia.

			En la Figura 1 vemos a la izquierda el paso 1, en el que aparecen las personas con su trayectoria personal (flechas grises) y sus intereses personales ocupando sus pensamientos. En la mayoría de los casos, para cubrir esos intereses necesitamos la colaboración de los demás. De manera que las personas nos relacionarnos socialmente con otras muchas personas para intercambiar todo tipo de cosas que necesitamos (bienes, servicios, amor, compañía, sexo, apoyo material, dinero, etc.). Pero, lógicamente, para que esos intercambios funcionen bien deben ser justos. Es decir, uno debe recibir algo proporcional a lo que tiene que dar, y viceversa. Por tanto, esos intercambios tienen que regirse por algún tipo de regla de intercambio que se base en un criterio equilibrado en cuanto a lo que se da y lo que se recibe en la relación. Y normalmente eso es lo que ocurre. De manera que en la mayoría de nuestras relaciones mantenemos un equilibrio en la cobertura de intereses mutuos. En la Figura 1 esa regla de intercambio se representa por dos flechas curvadas formando un círculo que conecta las flechas grises que representan la trayectoria de ambas personas.

			Pero ocurre que a veces alguien empieza a sentir que la regla no es justa, en algún sentido, y ya no quiere seguir respetándola. Esto hace que la relación se desequilibre, y que una o ambas partes ya no reciban de la otra parte lo que esperan y necesitan. Entonces los intereses que eran la base y razón de la cooperación ahora se convierten en motivo de una confrontación. Aparece el conflicto, que, como hemos dicho, es una confrontación de intereses subjetivos que surge entre personas socialmente relacionadas. En la Figura 1 el conflicto se representa en el paso 2, metiendo el círculo de flechas que representa la regla de intercambio dentro de una estrella irregular que representa la tensión y el malestar que nos produce la confrontación.

			Cuando aparece un conflicto de este tipo, normalmente las partes involucradas tratamos de resolverlo. Es decir, tratamos de reajustar la regla de intercambio para recuperar el equilibrio de la relación y con él nuestro bienestar. Y para ello utilizamos diversas estrategias, tales como ceder o pedir a la otra parte que ceda, ofrecer o pedir una compensación, reprochar, amenazar o agredir a la otra parte para obligarla a que haga lo que deseamos, cuestionar la relación, etc. En la práctica todas estas estrategias constituyen un intento de negociación informal entre las partes (Dana, 2001). Negociación que la mayoría de las veces funciona. Entonces, de una u otra forma, se logra reconstruir la regla de intercambio entre las partes, de manera que se ajuste a las nuevas circunstancias. Y la relación continúa, ofreciendo ventajas a ambas partes. En la Figura 1 representamos la negociación informal, en la parte de arriba del paso 2, como una conversación (flecha de doble punta) entre las partes que da lugar a la resolución del conflicto (parte inferior del paso 2) y, con ello, a la continuidad de la relación social.

			1.2. EL CONFLICTO COMO ENFRENTAMIENTO PERSONAL GRAVE


			Pero a veces esa negociación informal no funciona. Entonces, o bien el conflicto no se resuelve y continúa aumentando, o bien se le da una solución en falso que, al no satisfacer a una o ambas partes, lleva a la aparición de un nuevo conflicto en poco tiempo. Esto es lo que se denomina una espiral de conflictos, que van aumentando en frecuencia e intensidad. Si esa espiral se mantiene, termina por dar lugar a un enfrentamiento personal grave. En la Figura 1 la espiral de conflictos se representa en el paso 3 como una serie sucesiva de círculos de flechas que van en aumento, rodeadas de la estrella que significa conflicto, y acompañados de una bomba y una calavera de peligro que indican la gravedad de la situación.

			Pues bien, aunque el conflicto se inicia normalmente respecto de un aspecto concreto en la relación, si la espiral se mantiene en el tiempo, el conflicto termina afectando inexorablemente a la relación en su totalidad. Tal como acabamos de señalar, en ese momento el conflicto ha dado un salto cualitativo psicológico y material, convirtiéndose en un enfrentamiento personal grave. Situación que, normalmente, escapa al control de las partes (se hace irreversible) e involucra a terceras personas (se hace trascendente). El conflicto se ha vuelto irreversible en el sentido de que las partes están tan enfrentadas, se sienten tan dolidas y se perciben tan amenazadas por el comportamiento de la otra parte, que ya son incapaces de negociar nada ni de resolver nada. Sólo les queda atacar para tratar de «acabar» con la otra parte, que perciben como fuente de todo mal (Kahane, 2010). Lógicamente, cuando el conflicto alcanza esa intensidad, trasciende a la relación entre los protagonistas y empieza a afectar a las personas de alrededor (familiares, amigos, compañeros, jefes, etc.), a los que normalmente se les pide que «cierren filas» en el ataque a la otra parte o se les acusa de colaboración con «el enemigo». Tal como hemos indicado, en la Figura 1 se representa este enfrentamiento personal grave en el paso 3 mediante la estrella irregular de trazo discontinuo grueso que rodea a la espiral de conflictos.

			Dada su intensidad y trascendencia, los enfrentamientos personales graves suelen dar lugar a dos opciones no deseables. La primera es la ruptura de la relación. En la Figura 1 se ve una flecha que va de la espiral del enfrentamiento personal del paso 3 directamente a la ruptura de la relación al final del paso 4. En este caso, y dado que las partes ya no pueden arreglar su relación, sencillamente la rompen. Evidentemente, la trascendencia de esa ruptura es directamente proporcional al tipo de relación de que se trate. No es lo mismo cortar la relación con una compañía de móviles que nos ha estafado que con tu pareja con la que llevas conviviendo diez años. De hecho, en los casos en que la relación es muy estrecha (pareja, hijos/padres, relaciones laborales, socios, etc.) la ruptura resulta muy problemática, por lo que normalmente termina siendo necesaria la intervención de terceras personas. Se trata entonces de alguna autoridad, árbitro, juez, etc., que intenta imponer una solución a las partes, sobre todo para tratar de paliar los efectos sociales del conflicto sobre terceros inocentes (Alzate, 2007). En la Figura 1 es el paso 4. Pero en la práctica esa intervención, aunque reduzca los efectos negativos para terceras personas, no suele evitar que, antes o después, se produzca la ruptura de la relación entre los protagonistas del conflicto (Figura 1 parte inferior del paso 4).

			1.3. LA MEDIACIÓN COMO NEGOCIACIÓN FORMAL EN LOS CONFLICTOS PERSONALES GRAVES


			Tal como acabamos de señalar cuando se trata de un enfrentamiento personal grave, las partes ya no son capaces de resolverlo mediante algún tipo de negociación informal. De hecho, se puede afirmar que los «enfrentamientos personales graves», cuando se plantean en esos términos personales, se convierten en conflictos «bélicos», es decir innegociables, en la medida en que lo único que desea cada parte es «destruir al enemigo». Sin embargo, queda una posibilidad, que es entrar en una negociación formal con la ayuda adicional de un profesional. Esto es lo que llamamos mediación. Desde una perspectiva psicológica, la mediación se define como un «proceso de comunicación, que pueden desarrollar voluntariamente dos o más personas en conflicto grave, ayudadas por una tercera persona neutral, para intentar construir, mediante la negociación, un acuerdo cuyo cumplimiento recomponga el equilibrio en la relación entre ambas partes, evitando así otras alternativas menos deseables» (González Capitel, 2001; Soleto Muñoz y Otero Parga, 2007).

			La mediación funciona porque, si bien es cierto que cuando estamos en un enfrentamiento personal grave la comunicación directa entre las partes está totalmente cortada (y ha sido sustituida por la confrontación «bélica»), es posible reconstruirla con la intervención de un profesional de la comunicación (el/la mediador/a) que hace de «catalizador» de la relación. Es decir, ayuda a que las partes «reencuentren» el camino del diálogo entre ellas. Para ello, como veremos al final de este capítulo, el/la mediador/a utilizará técnicas que permitirán primero enfriar el conflicto, para luego llevar a cabo un proceso de negociación que deseablemente culminará en un acuerdo formal. Acuerdo que supondrá la fijación de una nueva regla equilibrada de relación entre las partes. Lo cual resultará beneficioso para todas las partes involucradas en el conflicto. En la Figura 1 esto se representa en la parte superior del paso 3, mediante un diálogo a tres (flechas de doble punta) en el que las partes se comunican entre sí a través de el/la mediador/a, para llegar al acuerdo formal que beneficia a todos. En la parte inferior del paso 3 se representa el acuerdo mediante la flecha que, al igual que en paso 2, permite algún tipo de continuidad constructiva de la relación. Y con esto tenemos ya el panorama completo en el que se produce el encuentro entre la trayectoria de los procesos psicológicos del conflicto y la intervención psicológica que caracteriza la mediación.

			2. PSICOLOGÍA BÁSICA PARA ANALIZAR LOS CONFLICTOS INTERPERSONALES EMOCIONALES

			Tal como ya hemos señalado, el conflicto no empieza simultáneamente en dos personas a la vez, sino que primero aparece en el comportamiento de una de ellas y luego se incorpora la segunda. Pues bien, desde la perspectiva psicológica el conflicto aparece cuando en la mente de una persona surge una emoción conflictiva que esa persona vincula a su relación con otra u otras personas. De modo que para comprender el mecanismo psicológico del conflicto hay que empezar por comprender los mecanismos psicológicos individuales que nos llevan a sentir esas «emociones conflictivas» y a comportarnos en consecuencia.

			2.1. EL COMPORTAMIENTO COMO ADAPTACIÓN AL MEDIO


			El comportamiento de las personas es, psicológicamente hablando, la forma que tenemos de relacionarnos con nuestro entorno (Richardson, 1988; Myers, 2004). Y surge como resultado del funcionamiento de una serie de procesos que ocurren en nuestra mente. Pues bien, el punto de partida para comprender psicológicamente el comportamiento humano es entender que (la mente de) cada persona interpreta el mundo a su manera. Aunque la realidad en que vivimos sea materialmente una sola, cada uno de nosotros la «ve» a través del color del cristal (psicológico) con que la mira. Para comprobarlo basta con fijarnos a nuestro alrededor. Estamos rodeados de personas a las que les gustan cosas que a nosotros nos desagradan, y viceversa (en la comida, en la música, en los deportes, etc.). Oímos a muchas personas hacer afirmaciones y apreciaciones que no compartimos en absoluto (basta hablar de política, de fútbol o de la vida de los famosos, para verificarlo). Asimismo, vemos en los medios de comunicación a personas capaces de cometer acciones inaceptables y/o incomprensibles de todo tipo (los ejemplos de esto podrían ser muy desagradables).

			La pregunta entonces es: ¿por qué somos tan diferentes? Y la respuesta más sencilla en psicología se suele dar mediante la llamada «metáfora del ordenador» (Zaccagnini, 2004, 2008). La idea es la siguiente. La relación entre la mente humana y el cerebro es equivalente a la relación entre la parte física de un ordenador (el hardware) y los programas (el software). De manera que, al igual que todos los ordenadores de un mismo modelo, son materialmente iguales, todos los seres humanos (sin patologías cerebrales) tenemos un cerebro muy parecido anatómica y fisiológicamente. Pero, aunque el hardware de todos los ordenadores de un modelo sean iguales, su funcionamiento termina siendo diferente cuando llevamos ya un tiempo utilizándolo. Porque entonces tiene programas y datos que le hemos ido metiendo nosotros (software), que hacen que tengan contenidos muy distintos de los ordenadores de otras personas. Pues lo mismo ocurre con la mente (el software) de las personas, que varía mucho de unas a otras, pese a que nuestros cerebros (el hardware) sean similares. Pues bien, de la misma forma, cada persona se ha desarrollado en un contexto distinto, se ha educado en una familia distinta, ha tenido experiencias escolares y sociales distintas, ha estudiado cosas distintas, ha tenido una suerte distinta y unas experiencias vitales distintas, etc. Y, por tanto, se comporta de forma distinta de los demás. Es decir, la «mente» de cada persona diseña su comportamiento utilizando los esquemas («programas») que se ha ido construyendo a partir de sus experiencias personales.

			La siguiente pregunta psicológica es: ¿y cómo diseña la mente el comportamiento de una persona? Para responder a esta pregunta, el primer elemento a tener en cuenta es el «objetivo» de la mente. Es decir, ¿qué es lo que psicológicamente hablando pretende nuestra mente? Pues el objetivo de toda mente humana no es otro que lograr adaptarse a su medio (Figura 2). Desde que nos levantamos hasta que nos acostamos nuestra mente está tratando de cubrir nuestros «intereses». Y para ello está diseñando un comportamiento que nos permita 1) sobrevivir, 2) conseguir un cierto grado de bienestar, y 3) si es posible, desarrollarnos como personas. Y eso es lo que en psicología denominamos el comportamiento adaptativo (Myers, 2004).

			2.2. LOS MECANISMOS PSICOLÓGICOS BÁSICOS QUE SUBYACEN AL COMPORTAMIENTO ADAPTATIVO


			Para poder diseñar un comportamiento adaptativo, lo primero que tiene que tener en cuenta nuestra mente es qué necesitamos y qué creemos que nos conviene en cada momento. Evidentemente, tan absurdo es comer cuando no se tiene hambre como dejar de comer cuando necesitamos la comida. Y tan absurdo sería ponerse a comer cuando el barco en que viajamos se está hundiendo, por mucha hambre que tengamos, como dejar de comer hasta morir mientras nos dedicamos a cualquier otra actividad. En definitiva, la primera dimensión que ha de tener en cuenta la mente para diseñar el comportamiento es la lista de necesidades personales ordenada por su urgencia o importancia. Es lo que en psicología denominamos la «motivación» (Figura 2). En efecto, para entender psicológicamente el comportamiento, lo primero que hay que tener en cuenta es que todo comportamiento se basa en una motivación específica. Y, viceversa, sin una motivación adecuada no hay comportamiento. Esto quiere decir que cuando alguien hace algo, o deja de hacerlo, por muy mal que nos parezca, siempre tiene «sus motivos». Y si no los comprendemos, no comprenderemos ese comportamiento. En el siguiente apartado (epígrafe 3) aplicaremos este principio en el ámbito de los conflictos.

			FIGURA 2

			Esquema simplificado de los mecanismos psicológicos básicos
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			FUENTE: Elaboración propia.

			Pero para que la mente pueda decidir qué hacer no basta con que tenga una motivación. Por ejemplo, yo puedo necesitar urgentemente un trabajo, pero si no sé cómo se consigue no sabré qué hacer. Además de la motivación, la mente necesita conocer cómo funciona el entorno en el que vive y con el que se relaciona. Es lo que en psicología denominamos la «cognición». Es decir, el conjunto de procesos mentales mediante los que percibimos, recordamos, analizamos, y compartimos información sobre el medio, para dotarnos de un «modelo» (representación mental) del funcionamiento del entorno que nos rodea. Para luego utilizar ese «modelo» como guía a la hora de orientar nuestro comportamiento para lograr lo que necesitamos. Ese «modelo» es fruto de nuestra experiencia personal y de nuestra educación (formal e informal), de manera que sólo incluye una parte de cómo es el mundo real que nos rodea. La parte que conocemos. Y esto, de nuevo, explica por qué dos personas pueden comportarse de manera muy distinta, basta con que «vean» el mundo desde experiencias vitales muy distintas.

			Pero aún falta algo para que la mente pueda decidir qué hacer. Aunque ya sepa lo que necesita (motivación) y cómo se consigue eso en su entorno (cognición), le falta una dimensión más. En concreto, le falta saber si tiene los medios necesarios para lograr lo que necesita. Por ejemplo, yo puedo saber que necesito una casa. Y sé perfectamente cómo se consigue una casa; hay que tener dinero o lograr que un banco te conceda una hipoteca. Pero si yo sé que no tengo dinero y creo que no voy a conseguir que un banco me dé una hipoteca, por mucho que necesita una casa, no miraré ofertas de casas. Para que la mente de una persona decida hacer algo, además de creer que lo necesita y de creer que sabe cómo se consigue, tiene que creer (acertadamente o no) que tiene las habilidades o los medios (competencias/recursos) necesarios para lograr su objetivo.

			En resumen, tal como se describe en la Figura 2, para que la mente pueda elaborar un comportamiento adaptativo necesita tener en cuenta simultáneamente tres dimensiones: lo que cree que necesita (motivación), lo que cree que son las reglas del medio en que vive (cognición) y lo que cree que puede hacer («competencias» y «recursos») (Fernández-Abascal, 2001). Tener en cuenta las tres cosas es psicológicamente imprescindible para que la mente pueda diseñar un comportamiento adaptativo.

			2.3. LA DECISIÓN DE ACTUAR: LA FUNCIÓN EJECUTIVA


			Pero la cuestión a la que se enfrenta la mente es más complicada de lo que parece. Porque muchas veces las tres dimensiones no llevan automáticamente a una posición viable que permita tomar una decisión y emitir un comportamiento. Como hemos visto, a veces sé lo que quiero (un trabajo), pero no sé cómo se consigue: ¿qué hago? Otras veces puede ocurrir que sepa lo que quiero (un piso), sé como se consigue (con dinero), pero no tengo competencias o recursos para lograrlo: ¿qué hago? Y otras veces incluso ni siquiera sé muy bien qué es lo que quiero. Por ejemplo, tengo hambre, sé que en la cocina hay embutido y pan, sé que estoy en el salón de mi casa y sé cómo se va a la cocina… pero no quiero engordar más, así que no sé si quiero comer o no: ¿qué hago? Pues bien, para abordar estas situaciones la mente tiene un mecanismo específico de análisis que se denomina la función ejecutiva.

			La función ejecutiva (Damasio, 1969) es un proceso que se realiza en la región prefrontal del cerebro (bajo la frente y justo detrás y arriba de los ojos), y su papel consiste en evaluar conjuntamente las tres dimensiones y tratar de encontrar una combinación viable. Volviendo a nuestros ejemplos, si quiero un trabajo y no sé cómo conseguirlo, la función ejecutiva (FE a partir de ahora) me llevará a cambiar mi motivación. Ahora, en lugar de buscar un trabajo, mi motivación será encontrar información sobre cómo se consigue un trabajo. Si no tengo dinero para comprarme una casa, que es lo que realmente quiero, la FE podría llevarme a buscar una alternativa como, por ejemplo, alquilarla. Si tengo hambre, pero no quiero engordar, y el embutido de la cocina es una tentación muy fuerte, la FE podría priorizar la «línea» llevándome a buscar algo que me distraiga y me aleje del embutido, como, por ejemplo, salir a dar un paseo. O bien podría priorizar el placer de comer, quitándole importancia a lo de estar delgado, o haciendo un pacto conmigo mismo, de forma que mañana haré ejercicio para quemar el embutido, etc. Estas situaciones son comunes y las conocemos todos.

			Pues bien, con esto tenemos ya un modelo completo del esquema de los mecanismos psicológicos básicos que subyacen al comportamiento adaptativo (Figura 2). Y la primera consecuencia importante, de cara a comprender el comportamiento de las personas, es que no conviene confundir comportamiento con conducta. Conducta es lo que vemos que hace una persona. O sea, lo que la mente ha decidido hacer. Y comportamiento en la relación entre esa conducta y la intención con que la mente la ha diseñado. Como hemos visto, esa «intención» en la combinación de lo que la persona cree que necesita (motivación), lo que la persona cree que es el funcionamiento de su entorno (cognición) y de los medios de los que cree disponer (recursos/competencias). La consecuencia importante es que para comprender el comportamiento no basta con «observar» el comportamiento, sino que hay que interpretarlo correctamente vinculándolo con la intención que lo ha generado. Por ejemplo, si alguien me da un fuerte empujón, la conducta es evidente, pero ¿a qué comportamiento corresponde? Si la intención de esa persona es hacerme daño, el comportamiento es una agresión. Si la intención de esa persona es apartarme de un objeto que está cayendo sobre mí, el comportamiento es una ayuda. Luego lo que me hace comprender el comportamiento no es sólo la conducta que observo, sino la combinación de esa conducta y la intención que tiene asociada. Aplicado a los conflictos, como veremos en el siguiente apartado, cuando alguien hace algo que no me gusta, para entenderlo tengo que identificar correctamente su intención, porque de no hacerlo puedo iniciar un proceso de ruptura de la comunicación y una espiral de conflictos.

			Y la cuestión se complica aún más por el hecho de que no somos conscientes de la mayoría de esos procesos mentales que acabamos de describir. A nuestra conciencia llega el producto final, por ejemplo, la percepción de una situación o la emoción que nos produce, pero no el proceso mental mediante el que hemos analizado, interpretado y valorado esa situación. De manera que si ha habido algún error, por ejemplo de percepción del comportamiento de otra persona, no seremos conscientes de ello, y pensaremos que tenemos la razón, pese a que no es así. Ésta es otra de las claves de la incomunicación que aparecen en el desarrollo de los conflictos, del que hablaremos en el epígrafe 3.

			2.4. LAS EMOCIONES


			Pero antes de pasar a analizar la dinámica de los conflictos en el epígrafe 3 es importante profundizar un poco en las «emociones conflictivas» que, como señalábamos, están en la base de todo conflicto interpersonal. Tal como ya hemos visto, para realizar su trabajo la FE tiene que empezar por evaluar conjuntamente las tres dimensiones básicas (motivación, cognición y competencias/recursos), para comprobar si constituyen en conjunto una combinación viable o no. Pues bien, el resultado de esa evaluación conjunta es la «emoción». En efecto, la emoción es la evaluación que hace nuestra mente, en cada momento, de la situación vital en que nos encontramos, de cara a decidir qué hacer en cada momento. Y esta evaluación puede llevarnos a tres situaciones distintas.

			a) Si nuestra mente (FE) considera que las cosas nos van bien, la evaluación conjunta es positiva y entonces sentimos emociones positivas (calma, bienestar, ilusión, alegría, felicidad, etc.). En ese caso, las emociones positivas nos llevan a seguir haciendo lo que estamos haciendo, ya que parece que funciona.

			b) Si la mente (FE) considera que algo se interpone en la consecución de nuestros objetivos adaptativos, la evaluación es negativa y sentimos emociones negativas (alerta, enfado, odio, etc.). En este caso las emociones negativas nos llevan a intentar remover eso que se interpone entre nosotros y nuestros intereses.

			c) Pero a veces en la evaluación conjunta que hace nuestra mente (FE) se enfrentan aspectos positivos y aspectos negativos simultáneamente, con lo que sentimos una emoción conflictiva (desconcierto, preocupación, frustración, tristeza, etc.) que nos bloquea y no nos indica cómo actuar.

			Un ejemplo de este tercer tipo de emociones conflictivas es el caso de que simultáneamente queremos comer embutido con pan y, a la vez, mantener la línea. Estas emociones nos hacen sentir muy mal, nos bloquean y, con mucha frecuencia, terminamos haciendo «cualquier cosa» para intentar quitárnoslas de encima. Como veremos en el siguiente punto, una estrategia habitual consiste en «culpar» a otros de nuestro malestar, lo que nos permite proyectar el problema y creernos que, si el otro cambiara su comportamiento, dejaríamos de sentirnos así.

			3. ESTRUCTURA Y DINÁMICA PSICOLÓGICA DE LOS CONFLICTOS INTERPERSONALES

			Llegados aquí sabemos que un conflicto interpersonal es una confrontación de intereses subjetivos que se produce entre personas socialmente relacionadas. Vamos a profundizar en su estructura y tipología, para luego entender cómo funciona la mediación que, como hemos dicho, es una negociación formal que se hace en conflictos personales graves.

			Tal como ya hemos señalado varias veces, lo que caracteriza a la psicología humana es que los humanos tenemos necesidades que planteamos como intereses personales, que en cada persona son distintos. En la Figura 3 aparecen dos personas con sus intereses personales diferentes.

			FIGURA 3

			Elementos constituyentes del conflicto
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			FUENTE: Elaboración propia.

			Pero ocurre que, en la vida cotidiana, una gran cantidad de esos intereses dependen de las relaciones que mantenemos con otras personas (Aronson, 1999). Por ejemplo, de los demás obtenemos compañía, conversación, placer físico y psicológico, información, conocimientos, ayuda material, apoyo psico-social y afectivo, etc. De manera que la cobertura de todas esas necesidades depende de las relaciones sociales que mantenemos con otras personas. Ahora bien, lógicamente los demás también nos necesitan a nosotros para cubrir sus propias necesidades. Por ejemplo, vuélvase a leer la lista anterior, pero ahora empezando cada punto con «personas que nos piden a nosotros… compañía… conversación…, etc.». De manera que pedimos y damos cosas simultáneamente. Es decir, intercambiamos la cobertura de nuestras necesidades a cambio de cubrirle sus necesidades a otros. A veces lo que intercambiamos es de la misma naturaleza, por ejemplo amor por amor. Pero otras veces es de naturaleza distinta, por ejemplo dinero a cambio de realizar un trabajo o servicio. En cualquier caso, como se ve en la Figura 3, todos estamos inmersos en un bucle de intercambio de cosas que necesitamos.

			Pues bien, para que ese intercambio funcione tiene que resultar beneficioso para ambas partes. De manera que debe ajustarse a algún tipo de «regla de intercambio» previamente pactada (explícita o implícitamente) que garantice ese equilibrio. Veamos algunas de ellas a título de ejemplo:

			— Regla del trueque, o regla comercial. El valor material para mí de lo que recibo debe ser igual al valor material para el otro de lo que le doy. Por ejemplo, si voy a comprar un reloj, el precio me tiene que parecer «justo», es decir, que espero que lo que me aporte el reloj sea equivalente a lo que me cuesta ganar el dinero que tengo que pagar.

			— Regla del respeto social. En la relación cada parte respeta el status quo del otro socialmente establecido. Por ejemplo, yo respeto a la policía, y obedezco sus indicaciones, a cambio de que la policía me defienda cuando yo sea atacado.

			— Regla del paternalismo. Una parte da recursos materiales y protección, y la otra afecto y obediencia. Típica de la relación entre padres e hijos pequeños. El padre quiere, protege y alimenta al niño, y éste debe quererle y obedecerle.

			— Regla de la amistad. Una parte ayuda a la otra necesitada, a cambio de que en el futuro/pasado sea/fue recíproca la ayuda.

			— Regla del amor. Ambas partes colocan la felicidad del otro por encima de cualquier otro objetivo.

			Este tipo de reglas pretende garantizar que el intercambio social sea justo y equilibrado. De manera que ambas partes sientan que sus necesidades están cubiertas a cambio de dar algo razonablemente equivalente a la otra parte.

			Ahora bien, si por la razón que sea, una de las partes siente que la regla ya no le satisface y la rompe o descompensa, el equilibrio de la interacción se romperá y aparecerá el «conflicto» confrontación de intereses subjetivos, que se produce entre personas socialmente relacionadas (Figura 3).

			3.1. TIPOS DE CONFLICTOS INTERPERSONALES


			Una vez que aparece un conflicto en una relación interpersonal, la situación puede variar entre dos extremos. Por un lado, el conflicto puede plantearse como un problema resoluble que hay que gestionar. Como, por ejemplo, cuando a una pareja le toca un poco de dinero en la lotería, y una parte quiere gastarlo en un viaje y la otra en un televisor grande. O puede plantearse como un enfrentamiento personal. Como, por ejemplo, cuando en una pareja una parte descubre que la otra tiene un amante y cuando se lo reprocha, la otra parte dice que la culpa la tiene el otro porque lleva mucho tiempo tratándola mal. En la Tabla 1 se sintetizan las características de ambos tipos extremos de conflictos psicológicos.

			TABLA 1

			Tipos psicológicos de conflictos

			
				
					
							
							HAY DOS TIPOS BÁSICOS DE CONFLICTOS PSICOLÓGICOS

							
						
					

					
							
							Problemas resolubles

							(Que son conflictos normales a gestionar)

						
							
							Enfrentamientos personales

							(Que son conflictos emocionales)

						
					

					
							
							Hay intereses «objetivos» diferentes.

						
							
							Hay emociones conflictivas encontradas.

						
					

					
							
							Se apela a «reglas consensuadas» para negociar.

						
							
							Se entra en una «guerra personal».

						
					

					
							
							Se busca una «solución equilibrada».

						
							
							Se busca «aniquilar» al enemigo.

						
					

					
							
							Son constructivos y mejoran y afianzan la relación.

						
							
							Son destructivos y debilitan o destruyen la relación

						
					

				
			

			
			FUENTE: Elaboración propia.

			Como vemos, cada uno de los tipos supone un planteamiento muy diferente y, lógicamente, producen resultados muy diferentes. En el caso de los problemas resolubles, y siguiendo con el ejemplo del dinero de la lotería, la pareja empezará por entender que es normal que a cada uno le gusten cosas distintas y buscará una regla para negociar una solución equilibrada. Por ejemplo, lo echamos a suertes: o gastamos la mitad en viajes y la otra mitad en un televisor, o compramos el televisor y luego nos comprometemos a ahorrar para el viaje, etc. Y finalmente llegará a un acuerdo que ambas partes podrán aceptar de buen grado. Con esto la relación saldrá reforzada. En cambio, en el caso de la infidelidad por «abandono», ninguna de las partes «entenderá» ni aceptará el planteamiento de la otra parte, sino que se sentirán agredidos emocionalmente. Y a continuación lo más probable es que no busquen un acuerdo equilibrado, algo como «tú dejas a tu amante y yo te cuido más», sino que entrarán en una espiral de culparse y agredirse mutuamente, con la intención de hacer daño a quien nos ha hecho daño. De manera que el resultado será muy negativo, probablemente llegando a la separación, o por lo menos a un enfriamiento grande de la relación que, con el tiempo, lo más probable es que finalmente termine en separación. En la práctica los conflictos de la vida cotidiana no suelen ser de un extremo u otro, sino que suelen estar a medio camino de ambos extremos, combinando elementos de uno y otro tipo. Pero aquí presentamos los extremos para hacer más clara la descripción.

			Ahora bien, en cuanto a su desarrollo, todos los conflictos, ya se planteen como problemas razonables o como enfrentamientos personales, pasan por las mismas fases. En concreto:

			— Fase 1: Aparición del conflicto en una persona, dando lugar a una reacción de la otra parte de la relación.

			— Fase 2: Aplicación de tácticas de afrontamiento del conflicto, por ambas partes, dando lugar al desarrollo del conflicto.

			— Fase 3: Finalización del conflicto, dando lugar a consecuencias para las personas involucradas y la relación.

			Efectivamente, antes de que aparezca un conflicto tenemos una relación en la que ambas partes sienten que sus intereses están siendo razonablemente cubiertos mediante una o más reglas de intercambio. Si no, no habría relación en la que instalarse el conflicto. A continuación, y tal como ya hemos comentado, todos los conflictos aparecen cuando una de las partes deja de sentirse cómoda con la regla de intercambio, que comparte con otra persona, porque siente que ya no cubre sus intereses. En consecuencia, deja de cumplirla. Y entonces la otra persona siente que sus intereses están siendo afectados y reacciona en consecuencia. Ésta es la Fase 1 de todo conflicto (aparición-reacción).

			A partir de ahí, cuando las personas se dan cuenta de que están en un conflicto, sacan a relucir sus armas, es decir sus tácticas para afrontar conflictos. Así unas personas se enfadan, otras tratan de razonar, otras hacen como que no pasa nada, etc. El caso es que una parte hará algo, la otra le contestará, la primera responderá, y así entraremos en la dinámica de intercambios que caracteriza el desarrollo de todo conflicto. Fase 2 del conflicto (tácticas-desarrollo).

			Finalmente, tarde o temprano el conflicto finaliza, porque se llega a un acuerdo, o porque una de las partes cede, o porque ambas partes están cansadas, o porque intervienen terceras personas. El caso es que el conflicto finaliza y, a partir de ese momento, tanto las personas involucradas como la relación resultarán afectadas, para bien o para mal, según como se haya resuelto el conflicto. Fase 3, y última del proceso (finalización-consecuencias).

			3.2. EL DESARROLLO NEGATIVO DE LOS CONFLICTOS: ENFRENTAMIENTOS PERSONALES GRAVES


			Como hemos dicho, todos los conflictos pasan por esas tres fases. Pero cuando en la fase 1 se planean como un «enfrentamiento personal», su evolución suele ser muy negativa y terminan afectando gravemente a las personas involucradas y a la relación. Veámoslo por fases.

			Fase 1: Aparición-reacción (ruptura de la comunicación). El conflicto empieza cuando una de las partes de una relación social siente una «emoción conflictiva» relacionada con intereses importantes en su vida y cree que la culpa es de la otra parte. Volviendo al caso de la infidelidad en una pareja, una parte puede sentirse poco querida o valorada por la otra parte, lo que le hace sentirse muy mal y sin saber qué hacer (emoción conflictiva). Entonces es posible que se lo reproche a la otra parte. Por desgracia, muchas veces a la otra parte no le parece que tenga razón o, simplemente, no le hace caso, dando lugar a la clave del desarrollo negativo de los conflictos, que es la incomunicación. Entonces es cuando la parte que se siente abandonada puede buscar el reconocimiento que necesita en otras personas. Hasta que un día su pareja se entera de la «infidelidad» y siente sus intereses gravemente afectados, por lo que reacciona enfadándose con su pareja, y pasa directamente a pensar en hacer algo para «castigarla», sin pararse a preguntar o tratar de entender porqué lo ha hecho (incomunicación). Con esto se cierra la primera fase del conflicto con el binomio aparición-reacción, y si no hay comunicación el conflicto personal está servido.

			Fase 2: Tácticas-desarrollo (la espiral de peleas). Una vez que el conflicto está establecido, y ambas partes son conscientes de que están en un enfrentamiento personal, pasan a utilizar sus «armas» para defenderse y/o atacar. Estas armas son las tácticas de abordaje de un conflicto que cada una de las partes ha aprendido a lo largo de su vida. Por ejemplo, algunas tácticas típicas (que no funcionan) son abordar cualquier dificultad «rompiendo la baraja» (rol de duro). Intentar resolverlo «cediendo y reprochando» (rol de mártir), amenazar con «romper la baraja» (ir de farol). Hacer como que «no pasa nada» (negar el conflicto). Maltratar al otro para que haga lo que nosotros queremos (castigar). «Repetir argumentos racionales» (rol paternalista). El ciclo «pelea-reconciliación» que no resuelve el problema (rol de novios). Estas, y otras muchas variantes, son las que se suelen utilizar. Normalmente las personas tendemos a utilizar siempre el mismo tipo de táctica para todos los conflictos que nos surgen.

			Pues bien, todas las tácticas negativas que se pueden utilizar se ajustan a uno de los siguientes tres tipos.

			1) Tácticas gana-pierde (G-P). Es el tipo de táctica (equivocada) que más frecuentemente usamos. Se trata de que ante la sensación de que otra persona se ha portado mal con nosotros, nuestra primera reacción es pensar que tenemos toda la razón y que la otra persona está totalmente equivocada. Por tanto, tenemos todo el derecho a exigir (yo gano) a la otra parte que ceda (tú pierdes). Por ejemplo cuando un padre se entera de que su hijo menor ha hecho algo malo. El padre cree tener toda la razón, así que actuará en consecuencia. En concreto, lo que hacemos en estos casos es utilizar la fuerza de que dispongamos para obligar a la otra parte a ceder. Y si no lo hace a la primera, presionamos aún más.

			2) Tácticas pierde-gana (P-G). Es el tipo de táctica (equivocada) que utilizamos cuando, pese a creer que tenemos la razón, sabemos que la otra parte es más fuerte, y que no podemos con ella. Así que aceptamos que no vamos a ganar (yo pierdo) y que la otra parte se impondrá (tú ganas). Pero como seguimos pensando que nosotros tenemos la razón, trataremos de hacerle «chantaje emocional» a la otra parte para recuperar parte de lo perdido. Por ejemplo, un hijo menor, que sabe que su padre no le va a dejar hacer algo que quiere (p. ej., ponerse un piercing), se lo quita, pero se queja de que «nunca le dejan hacer lo que quiere, etc.» con la esperanza de que el padre le compense de alguna manera (p. ej., comprándole unas zapatillas de marca).

			3) Tácticas pierde-pierde (P-P). Es un tipo de táctica (desastrosa) que casi nunca se utiliza al inicio de un conflicto personal, pero que si el conflicto se prolonga suele ser la que lamentablemente se acaba por adoptar. Lo normal es haber empezado con un pierde-gana, tratando de obligar al otro a ceder. Pero como resulta que ambas partes lo aplican, lo que ocurre es que se entra en un enfrentamiento personal. Y, con mucha frecuencia, hemos calculado mal la fuerza del otro y, por mucho que aumentemos nuestra presión, nos encontramos con un aumento equivalente por la otra parte. En definitiva, que pensábamos que íbamos a ganar y descubrimos que estamos en un «empate» del que va ser muy difícil salir victorioso. Entonces, para salvar el honor, pensamos «Vale, yo no voy a ganar (yo pierdo), pero tú tampoco (tú pierdes)». Por ejemplo, esto ocurre en un conflicto de un padre con un hijo adolescente, cuando el joven se rebela y no se pliega a los castigos del padre. Entonces el padre descubre que su fuerza no es suficiente, y lo mismo le pasa al hijo. Ninguno puede ganar, pero los dos pueden hacerse mucho daño mutuamente, y lo hacen para vengar su autoridad, orgullo o identidad heridos. La táctica es desastrosa e inútil, pero se mantiene porque ambas partes están atrapadas en una «emoción conflictiva» que, como se recordará, es el tipo de emoción que nos bloquea.

			La aplicación de estas tácticas inadecuadas da lugar al desarrollo del conflicto. Como acabamos de comentar, lo habitual es que al inicio del conflicto la parte A aplique un G-P «castigando» a la parte B para que ésta ceda y la parte B le responda con otro G-P «devolviéndole» el golpe. Entonces A, doblemente ofendido, aumentará la dosis de «castigo» insistiendo en su G-P, y lógicamente la parte B hará lo propio. Con ello entrarán en una espiral de agresiones que se caracteriza por cuatro aspectos fundamentales. El primero es que será el conflicto y no las partes el que controle el proceso. En efecto, una parte hace algo y se queda parada esperando que la otra ceda, pero en lugar de eso la otra parte ataca, lo que le obliga a la primera a redoblar su ataque y esperar que la otra ceda… no lo hace..., etc. Es decir, cada parte se ve obligada a actuar al ritmo y de la forma que le marca la dinámica del propio conflicto. La segunda característica es que la acumulación de «agresiones» produce cada vez más y mayor sufrimiento en las partes, y cada vez afecta a más facetas de la relación, trascendiendo el motivo inicial y convirtiéndose en un conflicto generalizado. Ahora es ya un conflicto que afecta a toda la relación en su conjunto. En tercer lugar, el conflicto alcanza tal intensidad, que las partes ya son incapaces de negociar nada ni de resolver nada. Sólo les queda atacar para tratar de «acabar» con la otra parte. De manera que las partes ya no son capaces de salir del círculo vicioso del conflicto por sí mismas. Y en cuarto lugar, empieza a afectar a terceras personas inocentes, que, sin embargo, acaban directa o indirectamente involucradas en el conflicto.

			Fase 3: Finalización-consecuencias (ruptura dolorosa). Casi todos los conflictos personales emocionales llegan a algún tipo de finalización, entre otras cosas porque esa espiral de agresiones mutuas los lleva a alcanzar un coste y una trascendencia insostenibles. Llega un momento en que ya no se puede soportar más. Hay que señalar que esto no ocurre en los conflictos en los que ambas partes sacan (o esperan sacar) más beneficios manteniendo el conflicto que si se termina. Esto es lo que ocurre con mucha frecuencia en los conflictos entre grupos (Kahane, 2010), pero no es lo habitual cuando se trata de personas individuales. En estos casos individuales, como acabamos de señalar, el conflicto acaba siendo demasiado penoso. De manera que se termina porque una parte echa el resto y, efectivamente, logra vencer a la otra parte, o bien una parte cede porque ya no quiere seguir en la espiral de agresiones, o bien las circunstancias, o terceras personas, les obligan a llegar a algún tipo de acuerdo, o bien finalmente la relación se rompe definitivamente.

			Pues bien, una vez finalizado el conflicto, tanto las personas involucradas como su relación social y material queda modificada, en función de cómo se ha finalizado:

			— La parte que vence pierde el aprecio y la colaboración futura de la vencida. La vencida pierde materialmente y pierde confianza en el vencedor. En el futuro es más probable que se repitan los conflictos.

			— La parte que cede pierde materialmente y se debilita de cara al futuro. La parte que gana queda con una deuda moral que, si no paga, terminará por reabrir el conflicto. La relación queda más desequilibrada de cara al futuro.

			— Cuando se rompe o minimiza la relación, ambos se sienten fracasados, pierden lo que la relación podría aportar de positivo y pierden confianza en sus propias capacidades para resolver los problemas. El futuro de ambos se complica, tanto porque deberán buscar lo perdido en otro lugar, como por la pérdida de confianza.

			— Ambas partes se ven obligadas a ceder llegando a un acuerdo, ambas partes ganarán o perderán en función de lo equilibrado que sea el acuerdo y de que efectivamente lo cumplan, y si no, será un caso asimilable a alguno de los anteriores.

			3.3. EL DESARROLLO POSITIVO DE LOS CONFLICTOS: PROBLEMAS COTIDIANOS RESOLUBLES


			Pero, como ya hemos señalado, los conflictos se pueden plantear de forma alternativa como «problemas resolubles», y entonces su evolución resulta muy positiva. Ahora bien, para que esto ocurra debemos estar preparados y adoptar una actitud constructiva para su abordaje. Esa actitud supone, en primer lugar, asumir que los conflictos son algo normal y natural que ocurren cotidianamente en las relaciones humanas. En segundo lugar, que son algo positivo, en la medida en que nos avisan de un obstáculo dentro de una relación positiva e importante para nosotros y, sobre todo, porque nos ayudan a mejorarla. Y, en tercer lugar, hay que contar con que los conflictos casi siempre son resolubles positivamente, llegando a un acuerdo mutuamente satisfactorio, con lo que mejoran las habilidades de relación y la autoestima de las personas implicadas, reforzando la relación. Evidentemente, como veremos al final del capítulo, ésta debe ser la actitud de un/a mediador/a ante los conflictos.

			Pero para que se obtengan esos resultados es imprescindible, en primer lugar, estar preparados para identificarlos cuando aparezcan y abordarlos a tiempo. Y en segundo lugar, afrontarlos mediante la comunicación entre las partes implicadas. Veamos cómo se concreta esto en las tres fases del desarrollo de todo conflicto.

			Fase 1: Aparición-reacción (comunicarse). La actitud «constructiva» frente a los conflictos empieza por tener en cuenta dos cosas fundamentales. Una es que cuando detectamos que una persona, con la que tenemos alguna relación, se comporta de manera agresiva hacia nosotros, es evidente que estamos en la fase 1 de un conflicto personal. Pero lo que ya no está tan claro es si estamos ante la «aparición» del mismo, porque la otra parte ha cambiado, o ante una «reacción» por parte de la otra persona ante algo que hemos hecho nosotros. Porque con mucha frecuencia hacemos, sin querer, cosas que molestan a otros. Pero como no somos conscientes de que los hemos molestado, su «reacción» la interpretamos como una «aparición» no justificada de una conducta agresiva de los otros hacia nosotros. Y la segunda cosa es que, sea como sea, esa «agresión» que detectamos proviene de alguien con el que tenemos una relación buena e importante para nosotros (punto 3). De manera que no es probable que la otra persona desee realmente hacernos daño, sino más bien que tiene algún tipo de «problema» que se refleja en su comportamiento.

			Por tanto, en esta fase de «aparición» del conflicto lo fundamental es no «enfadarse», planteándolo como un «enfrentamiento personal», sino «preocuparse» y abrir un espacio de comunicación con la otra parte para intentar aclarar la situación. Y aquí es importante subrayar que la clave de la comunicación no es «hablar», es decir «explicarle al otro cuánta razón tenemos nosotros», sino escuchar, es decir, tratar de entender el comportamiento del otro (Mercer, 2000). Comportamiento que, como vimos en el punto 2, no es sólo la conducta que observamos (y que nos parece una agresión), sino que para entenderlo necesitamos acertar también con la «intención» que lo acompaña (motivación, cognición y competencias/recursos). De manera que hasta que ambas partes no tienen una representación común de lo que realmente significa el comportamiento de ambos no se puede empezar a tratar de resolver el conflicto en términos de un problema resoluble.

			Fase 2: Tácticas-desarrollo (ganar-ganar). Cuando ambas partes tienen una idea común sobre el problema resoluble que ha aparecido en la relación, se está en condiciones de abordar el conflicto de manera constructiva. Tal como se presenta en la Figura 4, de lo que se trata es de no ver a la otra parte a través del conflicto (con lo que la vemos como el enemigo), sino frente al conflicto (como un aliado).

			FIGURA 4

			El abordaje conflictivo de los conflictos
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			FUENTE: Elaboración propia.

			Una vez que se ve la situación como un problema resoluble a abordar conjuntamente, el siguiente paso es motivar a ambas partes para que se inicie una táctica de colaboración positiva de cara a negociar una solución. En el apartado anterior repasamos las tácticas que no funcionan (gana-pierde, pierde-gana y pierde-pierde). Pues bien, la única táctica que permite resolver los conflictos positivamente es la táctica gana-gana (Fisher et al., 1981; Brams, 2000; Cornelius, 2003). Esta táctica consiste en intentar cubrir las propias necesidades (ganar), pero no a cambio de que la otra parte deje de cubrir las suyas (parte superior de la Figura 4), sino ayudando a la otra parte a hacer lo propio (ganar) (parte inferior de la Figura 4). Esto permite que cada parte sienta que puede dar cobertura a sus necesidades básicas irrenunciables (motivación), que cada parte perciba que hay una oportunidad para manifestarse libremente y sin riesgos (cognición/comunicación), y que cada parte asuma que su papel es el de colaborar con la otra parte frente a un problema común (competencias/recursos).

			Una vez adoptada esta táctica, lo importante es no dejar que el conflicto nos lleve, como ocurría con la espiral negativa, sino que cada parte debe tomar un papel activo (proactivo) en el desarrollo del conflicto. Es decir, ambas partes deben asumir la responsabilidad de abordar el problema que comparten y tratar de encontrar una solución gana-gana, pensando no sólo en las necesidades propias, sino también en las del otro.

			Fase 3: Finalización-consecuencias (acuerdo negociado). Para alcanzar un resultado gana-gana hay que entrar en una negociación. Negociación que se debe plantear: 1) en términos de intereses y no de posiciones, 2) separando las personas de los problemas, y 3) generando opciones y criterios objetivos de evaluación para generar un nuevo «pacto» (nueva regla de intercambio) que guíe la relación en el futuro (Fisher et al., 1981). Pero para que ese pacto produzca un resultado positivo tiene que ser efectivamente aceptado y cumplido por ambas partes. Y por tanto ha de ser psicológicamente asumible. Por tanto, el pacto final ha de ser:

			— Justo-equilibrado: Que dé cobertura a las necesidades básicas irrenunciables de cada parte (motivación).

			— Pactado-voluntario: Que cada parte lo perciba como una realidad propia y equitativa (cognición).

			— Viable-duradero: Que cada parte pueda cumplirlo razonablemente con los medios (materiales y psicológicos) de que dispone (competencias/recursos).

			Por último, ya sabemos que una vez finalizado el conflicto tanto las personas involucradas como su relación social y material queda modificada, en función de cómo se ha finalizado el propio conflicto. Cuando se alcanza un pacto del tipo que acabamos de describir, el conflicto se resuelve positivamente y las consecuencias son que:

			— Ambas partes se sienten bien psicológicamente al terminar el conflicto. Nadie ha perdido una pelea (motivación).

			— Ambas partes tienen una mejor imagen de la relación (cognición), con lo que están más dispuestas a mantener la relación en el futuro, favoreciéndola y aportando cosas positivas.

			— Ambas partes se sienten más seguras de sí mismas y más capaces de abordar futuros problemas (competencias/recursos), ya que el equilibrio de la (regla de intercambio) de la relación ha mejorado.

			4. EPÍLOGO: MEDIACIÓN Y CULTURA DE LA PAZ

			En la introducción ya se señaló que, desde una perspectiva psicológica, la mediación es un proceso de recuperación de la comunicación entre las partes, guiado por un/una mediador/a, al objeto de que las partes alcancen una solución negociada a su problema. Pues bien, llegados a este punto, estamos en condiciones de explicar cómo funciona psicológicamente ese proceso de mediación. Opera básicamente en dos fases.

			Primera fase: Enfriamiento: Tal como ya comentamos, la mediación interviene cuando el conflicto ha devenido en una espiral de agresiones personales que lo han convertido en un problema interpersonal emocional irresoluble, porque las partes ya no quieren resolver nada, sino «acabar con el enemigo». La cuestión entonces es: ¿cómo lo aborda la mediación? Pues precisamente partiendo de ahí. Es decir, asumiendo que el conflicto es irresoluble tal y como está planteado. Para que un conflicto sea resoluble positivamente debe dejar de plantearse como un «enfrentamiento personal» y pasar a plantearse como «un problema resoluble» (tabla 1). Insistimos porque es muy importante: para que un conflicto «emocional» se pueda resolver hay que convertirlo en un conflicto «racional».

			De modo que la primera fase de la mediación se orienta precisamente a enfriar el conflicto, reconstruyendo la comunicación entre las partes. Para ello el/la mediador/a fija ciertas reglas del juego (contrato de mediación) que evite la confrontación directa entre las partes. Y a continuación utiliza técnicas de «escucha activa» y de «empatía» para que cada una de las partes se sienta comprendida y puedan sustituir sus intentos de agredir a la otra parte por la manifestación de sus «necesidades». Con ello el contenido de la comunicación pasa de los «reproches» (posiciones) a las necesidades (intereses).

			Segunda fase: Negociación: En esta fase el/la mediador llevará a las partes a darse cuenta de que para cubrir esas necesidades tiene que abandonar el enfrentamiento y abordar la situación como una colaboración frente a un problema común. Para ello el/la mediador/a utilizará técnicas de persuasión (Cialdini, 1988) para animar a las partes a colaborar y técnicas de negociación (Fisher et al., 1981) para garantizar que se llega a un acuerdo final justo, equilibrado y viable (véase punto 3.3, «Resolución positiva de conflictos»). Y es importante subrayar que en esta fase el/la mediador/a no «negociará», sino que operará como un «catalizador», es decir como un andamio, para que las partes se apoyen y puedan retomar la comunicación que les llevará a la construcción del acuerdo. Pero una vez llegados al acuerdo, el «andamio» se quita y ya no forma parte del mismo.

			4.1. MEDIACIÓN Y CULTURA DE LA PAZ


			Llegados a este punto es importante señalar que la mediación forma parte de toda una forma de entender las relaciones humanas que se ha dado en llamar la cultura de la paz (Vázquez Ramírez, 2006). Los animales, y nosotros en cuanto animales, tenemos un esquema innato de abordaje de los conflictos que se concreta en la diada «lucha o escapa» (Fight or Fly, en inglés). Es decir, ante un conflicto con otro ser vivo, si crees que eres mas fuerte, ataca, y si crees que eres más débil, huye. Sin embargo, la cultura humana ha añadido una tercera opción: «negocia para llegar a un pacto» (Marina y Valgoma, 2000; Tomasello, 2010). Opción que nos hace pasar de un «juego» en el que para que uno gane el otro tiene que perder, a un juego en que ambas partes ganan (Wright, 2000; Kahane, 2010).

			Y la mediación es uno de los instrumentos clave de esa opción «civilizada» de abordaje de los conflictos. Por tanto el/la mediador/a ha de ser un agente activo de la cultura de la paz. De manera que para ejercer la mediación de forma eficaz no basta con aplicarles a otros las técnicas a las que hemos hecho referencia más arriba, sino que debe ser alguien que «se lo crea». Es decir, que lo aplique cotidianamente en todas sus relaciones con los demás. Y es importante subrayar que, psicológicamente hablando, ese «convencimiento» desempeñará un papel fundamental en la eficacia de una persona como mediadora.

			NOTA PEDAGÓGICA: Para la adecuada comprensión de los conceptos presentados en este capítulo, se recomienda hacer una segunda lectura del mismo, lo que permitirá al lector relacionarlos entre sí, comprendiendo mejor el proceso del conflicto y sus abordajes.
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			El conflicto es una dimensión sociológica fundamental. De hecho, se podría decir, si ánimo de equivocarse, que es el conflicto y su presencia social lo que determina el propio nacimiento de la Sociología. La reflexión sobre las condiciones sociales y las posibilidades de estructuración surge, generalmente, cuando aparece algún tipo de situación conflictiva, y es esta misma situación la que provoca, en mayor o menor medida, la transformación de las sociedades.

			La Sociología tiene una amplia tradición de análisis del conflicto desde sus orígenes clásicos. El presente capítulo ofrece una aproximación, sintética por fuerza, a las principales corrientes y autores que han abordado de manera más significativa el conflicto social. Se han elegido los más representativos, que representan el arranque de auténticas tradiciones en el análisis del conflicto.

			1. EL CONFLICTO SOCIAL

			Es paradójico que, a pesar de todo el espacio dedicado al conflicto social en la literatura sociológica, son casi inexistentes los intentos de definición explícita del conflicto social. Si se acude a los principales diccionarios de Ciencias Sociales o Sociología, la entrada de conflicto social no existe. Ni la International Encyclopedia of the Social Sciences, editada por W. A. Darity en 2008, ni Ritzer lo contempla en la Encyclopedia of Social Theory o en The Blackwell Encyclopedia of Sociology. Smelser y Baltes, en su International Encyclopedia of the Social and Behavioral Sciences no incluyen tal concepto, y, por reflejar el caso español más reciente, el Diccionario de Sociología de Giner, Lamo de Espinosa y Torres, actualizado a 2013, tampoco lo aborda.

			La única referencia encontrada se sitúa en la primera edición de la Enciclopedia Internacional de las Ciencias Sociales, donde L. W. Coser aborda los aspectos sociales del conflicto y entiende que un conflicto social es «una lucha en torno a valores o pretensiones, a estatus, poder y recursos escasos, en la cual los objetivos de los participantes no son sólo obtener los valores deseados, sino también neutralizar, dañar o eliminar a sus rivales; puede desarrollarse entre individuos, entre colectividades o entre individuos y colectividades» (1974: 17).

			Otra opción, marginando los diccionarios específicos, es construir la definición a partir de la lectura de los propios autores y sus teorías. En este sentido, siendo conscientes de la abstracción necesaria de la definición global, puede entenderse por conflicto social un enfrentamiento de intereses y valores entre individuos o grupos sociales. A ello, según el grado, puede añadirse el matiz de la contingente organización formal que los pueda movilizar y el nivel: una respuesta global al sistema, una reforma para mejorar o una defensa de ciertos intereses.

			Esta última parte se aproxima más al análisis de las causas del conflicto que a la propia definición en sí. Adentrarse en las causas sería una cuestión compleja e inabarcable, pues los conflictos tienen un origen muy diverso, no sólo desde la perspectiva de defensa o ataque, sino del motivo mismo, que puede referirse a necesidades humanas básicas, derechos, identidad, seguridad, normas o valores.

			El análisis sociológico del conflicto se referiría a todas aquellas teorías o paradigmas que analizan el conflicto en la sociedad. Desarrollan, generalmente, las formas que creen adecuadas para solventar o al menos atenuar tales enfrentamientos. Esta Sociología tiene como objeto de estudio típico las desigualdades sociales, la estratificación, los conflictos de clase, la pobreza o la exclusión social.

			El conflicto social, con independencia de su intensidad, no debe confundirse con la violencia. La violencia es un medio por el que se manifiesta el conflicto, pero pequeños conflictos pueden ser muy violentos y, sin embargo, conflictos muy significativos pueden ser absolutamente pacíficos. De la misma forma, el comportamiento conflictivo debe distinguirse de actitudes como la hostilidad, el odio o la agresividad, que son sentimientos hostiles muy cercanos al conflicto, pero conceptualmente diferentes.

			Cuestión distinta es la denominada teoría del conflicto social, que, dicho sea de paso, sí es objeto de definición habitual en todos los diccionarios. Esta teoría se refiere a unas corrientes concretas de pensamiento sociológico que arrancan en los años sesenta y se alzan en contra del funcionalismo imperante. Su base es el pensamiento marxista, pero pronto se amplía a otros autores como Weber y llega a representantes contemporáneos como R. Collins. Tienen en común el énfasis en el conflicto y su análisis como elemento social, no ignoran otros elementos como el consenso o la integración pero acentúan el conflicto. En todo caso, este trabajo no se centra en estas teorías, sino en los autores y perspectivas que han afrontado el análisis del conflicto desde la teoría sociológica en general.

			2. G. SIMMEL

			El primer autor que presento es Simmel (1858-1918), quien para algunos teóricos es el «fundador de los estudios del conflicto social» (Rex, 1985: 30). Lo cierto y verdad es que es un pensador prolífico y variado que hará del conflicto objeto de sus análisis. Entiende que el conflicto es una parte integrante de la sociedad, y destaca su idea sobre que, en demasiadas ocasiones, se presentan los aspectos positivos y negativos de lo social, pero pocas veces se observan como dos monedas de una misma realidad. Vivir en sociedad, coexistir con otras personas, tiene lo bueno y lo malo que toda existencia humana puede generar, y en este caso el conflicto es una de esas dos caras.

			En Simmel existe toda una Sociología de los antagonismos, donde el amor y el odio se dan la mano, y donde la guerra y la paz se unen. No en vano, la publicación de su obra El conflicto es subtitulada como una Sociología del antagonismo. Simmel es, sin duda, de los sociólogos fundadores que ya descubre el relevante papel que el conflicto cumple en la sociedad. De hecho, considera que el conflicto, como forma de interacción, es una forma de socialización, de introducir a la persona en la sociedad, sus normas, valores y cultura. Es una vía para liquidar la posible disociación del grupo, una fuerza integradora.

			Su concepción positiva le conduce a pensar que el propio conflicto ya es una resolución de la tensión que acumulan las partes, y que llevará a una solución y armonización, incluso llegando al extremo, si ha lugar, de la propia eliminación de la parte contraria. La paz se consigue por medio de la confrontación de opiniones, ideas o argumentos en conflicto. No falta en sus escritos la comparación organicista donde la enfermedad, y sus síntomas más feroces, son la representación del conflicto del cuerpo y de su interés por superarlo y volver a ajustarse en armonía.

			Las tendencias unitarias y desintegradoras son constitutivas de la sociedad y, por ello, son positivas. De hecho, en su obra ofrece como ejemplo la Reconquista española, que formó la conciencia de un país, y, en general, todo peligro o amenaza externa tiende a unir al grupo. La indiferencia sería lo contrario, un cierto aspecto negativo que desemboca en frialdad, apatía, como por ejemplo ocurre en lo que denomina familias vacías. Hay ausencia de conflicto por la simple indiferencia, poco interés e incomunicación entre sus miembros. Cree que cierto grado de conflicto forma parte ineludiblemente de la caracterización del matrimonio.

			Por otra parte, Simmel entiende que el rechazo y la exclusión de otros grupos forman la unidad e identidad del grupo. Es preciso y positivo para la unidad. Así, en las sociedades históricas la guerra es la forma de relación si no hay tratados de paz previos.

			Apartado específico dedica al conflicto jurídico, que define como «el conflicto por antonomasia en la medida que sólo cabe lo que interesa al conflicto como tal» (2010: 34). Este tipo de pleitos, aun con un enfrentamiento, se encuentran sometidos a una unidad, al sometimiento a la ley, como en los juegos de mesa o en el mundo de los negocios. Son conflictos con unas reglas que los hacen peculiares junto a su concreto objeto de disputa. En lo jurídico existe un respeto a las formas, dentro de un marco de poder y orden social que le da sentido y avalan. Hay una base de unidad y consenso. En los conflictos jurídicos, muchos de los que son traspasables a mediación, se excluye lo exclusivamente personal. Al apartar el elemento subjetivo y personal se instaura el respeto que permite el diálogo y el reconocimiento de la causa del adversario, lo que no merma la intensidad y determinación del conflicto, al contrario.

			Los elementos que agudizan el conflicto se encuentran, precisamente, al compartir unas mismas cualidades y la pertenencia a un mismo contexto social. Ambos factores se unirían en los conflictos en el matrimonio, lo que los convierte en encarnizados.

			Para Simmel es también muy significativo el papel que la competencia añade a los conflictos. Su presencia, o no, caracteriza a los conflictos, los impulsa y los condiciona, siempre que sea posible la competencia. En determinados ámbitos, por su carácter centrípeto, no está presente y, aunque existan las disputas, tienden a asumirse y resistirse mejor. Es el ejemplo de la familia, donde la competencia tiene poco lugar, es una unidad orgánica repleta de lazos íntimos externos e internos. De hecho, el conflicto familiar es un conflicto sui generis donde la conflictividad nace de los familiares pero no de la familia en sí.

			Es posible atisbar, en estos breves trazos, la riqueza del pensamiento de Simmel, que otorga una base amplia al conflicto y lo analiza desde diversas perspectivas, siendo inspiración a autores posteriores.

			3. K. MARX

			La dimensión del conflicto social en Marx (1818-1883) es esencial y le concede una gran dedicación a su análisis. Su perspectiva es teórica, al igual que empírica, pues tiene obras específicas dedicadas al estudio de determinados conflictos sociales históricos, como es el caso de El dieciocho Brumario de Luis Bonaparte.

			En estos procesos históricos se desvelaría la interacción que las personas tienen con su entorno y circunstancias; el conflicto es una circunstancia histórica que aparece en todas las épocas. Las relaciones de producción y las relaciones sociales son los ejes que vertebran la historia social y se revelan conflictivas. Para Marx, la historia no es lineal, de continuo progreso y bienestar, es una historia plagada de conflictos y enfrentamientos, donde en toda etapa cronológica aparecen grupos y clases sociales enfrentadas. En sus propias palabras, la historia de las sociedades ha sido la historia de la lucha de clases.

			La sociedad que Marx vive no es la excepción. Para él, el dominio de la burguesía y el capitalismo no es más que una nueva forma de dominación que continúa la lucha histórica y que determina dos grandes frentes: de un lado la burguesía y de otro el proletariado. Esta división dicotómica da identidad a cada parte, lo que compone una dimensión estructurante del conflicto.

			El conflicto que Marx contempla está determinado por las contradicciones entre las fuerzas materiales de producción y las propias relaciones de producción, que tienen una presencia histórica. Es una dialéctica social. El conflicto pertenece a la propia estructura social, al menos mientras impere la división por clases sociales.

			Desde luego, la dimensión económica es básica en la teoría de Marx, pero, en cuanto clase social, ésta debe convertirse en agente social por medio de la acción política. Toda dominación y todo enfrentamiento tienen una necesaria dimensión política. Marx demanda para el proletariado un interés y una conciencia de clase. Los intereses de clase, especialmente, son los que van a cohesionar el grupo, facilitando la eliminación de competencia y la lucha conjunta. La conciencia de clase emana de unas condiciones objetivas de vida, pero necesita, para hacerse efectiva, de una conciencia subjetiva. Es preciso un sentimiento de pertenencia vehiculado por medio de acción política que, al fin y al cabo, es la expresión de los intereses de clase.

			Marx, como es bien sabido, inspiró una serie de revoluciones, si bien no se desencadenaron en Europa occidental, como esperaba, ni tampoco se consiguió expandir la revolución soviética hacia el occidente. En parte como respuesta y explicación, otros pensadores desarrollan el pensamiento de Marx. Es el caso de Gramsci, quien se distancia de la significación clave y vertebral de la estructura económica para pasar a considerar básico el eje de la cultura y la política institucional. De Italia a Inglaterra, donde Thompson y Hobsbawm resaltaron las experiencias sociales vividas por el proletariado como la clave de su movilización y abrían el camino a la teoría de la identidad colectiva. Y, en general, Marx se convertirá en una fructífera fuente donde beberán la mayoría de las siguientes corrientes sociológicas.

			4. T. PARSONS

			Para Parsons (1902-1979), el problema central de la teoría sociológica es «el problema del orden», ya que el conflicto es un proceso que puede conducir a la desmembración y segregación del sistema social, lo que genera desintegración. Esto es, hay que leer el conflicto en Parsons más de un forma implícita que explícita, pues su idealización de la sociedad impide un desarrollo teórico relevante de este aspecto.

			Parsons se preocupa por definir las funciones que el sistema social debe cumplir, que básicamente son: adaptarse al entorno, lograr sus metas, conservar las pautas de operación interna y mantenerse integrado. En la simple enunciación de las funciones esenciales ya queda patente la vertebración que la integración y el consenso tienen para Parsons en el sistema social.

			En el funcionamiento del sistema social existen tres grandes principios teóricos. En primer lugar, la unidad funcional, donde la armonía y el consenso deben ser la regla y el conflicto debe estar ausente en la medida que sea insoluble. En segundo lugar, el principio de la indispensabilidad: todo elemento social tiene un sentido para el sistema y una funcionalidad. Por último, existe un sistema normativo, esencial, pues permite la supervivencia del sistema, garantizando que se comparten orientaciones cognitivas y un sistema de metas y valores.

			No obstante, en cierta intensidad, el conflicto sirve para reajustarse en una sociedad integrada y adaptarse mejor a las transformaciones. Pero en global, la teoría de Parsons ha minusvalorado el conflicto y, hasta cierto punto, lo observa como algo desviado y criminalizado. La aparición de conflictos eran malentendidos y fruto del egoísmo, que no tenía como referencia el sistema colectivo.

			Con posterioridad, Merton (1910-2003) será quien haga encajar, de una manera más adecuada, el conflicto en la teoría funcionalista. De entrada, elaborando el concepto de función latente, que permitía explicar ciertos comportamientos como funcionales, aunque a nivel latente. No obstante, sigue pensando en términos disfuncionales cuando aborda el conflicto, o al menos no funcionales.

			Otro concepto acuñado por Merton es el de privación relativa. Se refiere a los conflictos provocados por la discrepancia entre las expectativas y las posibilidades. Cada persona o grupo puede disfrutar de un nivel social muy bueno pero, si sus expectativas se fijan sobre un grupo con mayor bienestar, siempre se sentirán privados relativamente, pobres y con derecho a demandar mejoras. Su conceptualización es relevante para comprender el origen de muchos conflictos que se inician en estas discrepancias, por la frustración de no alcanzar las metas propuestas.

			Y otro paso más dará Coser, al llegar incluso a hablar abiertamente de las funciones sociales del conflicto, como veremos a continuación, y que origina una nueva perspectiva. En realidad, aunque el conflicto como tal ha tenido una relevancia significativa en los inicios de la Sociología y los autores clásicos, será en la década de los cincuenta cuando se desarrolle toda una teoría específica del conflicto social, defendida por Lewis A. Coser y Ralph Dahrendorf, y que se formará en contra del funcionalismo imperante.

			5. L. A. COSER

			El sociólogo norteamericano L. A. Coser (1913-2003) avanza en la concepción positiva del conflicto, cuya inspiración estuvo en Simmel, y detalla la funcionalidad que posee para la sociedad. La virtud del conflicto es contribuir a que el grupo o sociedad se mantengan integrados y perduren, favoreciendo, en ocasiones, cambios sociales y adaptaciones que son funcionales. De esta forma el conflicto es parte funcional de la sociedad.

			Cuando existe un conflicto deben activarse los mecanismos de negociación y consenso, que dentro de un marco de normas preexistentes, y/o creando nuevas, desarrollan un reformismo e impiden la revolución o la transformación radical del sistema.

			Es preciso considerar que grupos y actores sociales, al vivir conflictos transversales, donde en un campo son conflictivos pero en otro deben defender el orden, generan un fortalecimiento de los lazos sociales sistemáticos. La presencia transversal determina que los conflictos se autoanulen al estar extendidos socialmente.

			Los conflictos son positivos, en tercer lugar, porque suponen una cierta válvula de escape psicológica para el individuo, que, en todo caso, sigue englobado dentro del sistema.

			Esta positividad inicial del conflicto no exime a Coser de entender que otros conflictos son negativos. En concreto, aquellos conflictos referidos a los presupuestos básicos y los valores fundamentales de la sociedad, las bases de la legitimidad, no son funcionales. El conflicto para Coser sólo será temible cuando se desarrolle en una sociedad débilmente integrada. Desde esta visión funcional, los enfrentamientos provocan un cambio dentro del sistema pero no un cambio del sistema. El conflicto y el consenso son las dos caras de una misma moneda que fortalecen las estructuras integradas de una sociedad.

			Un último apunte sobre Coser se refiere a la división que realiza de los conflictos sociales entre realistas y no realistas. Los realistas son aquellos que surgen porque se enfrentan aspiraciones y expectativas. El conflicto, en este caso, es un medio para alcanzar los objetivos concretos, que podrían abandonarse si hay otros medios más eficaces. Por el contrario, el conflicto no realista es aquel que se origina por impulsos agresivos y donde no es posible alternativa funcional, pues el propio conflicto es la meta como expresión de estos impulsos. Un ejemplo sería las víctimas expiatorias, donde el objeto es liberar la agresividad, con independencia de la víctima en sí. En todo caso, el propio Coser reconoce que en la realidad es muy probable que ambos tipos de conflictos se presenten entremezclados.

			6. R. DAHRENDORF

			Ralf Dahrendorf (1929-2009), en su análisis sociológico, se aparta de la visión del conflicto entendido como desviación de un sistema equilibrado de consenso. Para él, los conflictos y el cambio son componentes normales y generales de la sociedad en sí, no son elementos extraños o desviados. El dominio, ligado a las estructuras de autoridad, es el determinante básico de los conflictos, lo provoca y conduce al cambio social, por lo que el origen de la conflictividad social no es un componente económico o social en sentido amplio, es el marco político como contexto de dominio. De esta forma, siguiendo el razonamiento de Dahrendorf, la ausencia de conflicto social no es resultado del consenso o la integración normal, sino de los procesos de dominación donde la esfera política coacciona y presiona sobre las posiciones de sometimiento. Su planteamiento se distancia de Marx en la medida que el conflicto no viene originado por las relaciones materiales de propiedad, producción y distribución, sino por el ámbito político de autoridad, poder y dominación. Es más, hay tres aspectos concretos que separan a Dahrendorf de Marx. En primer lugar, no cree que, en las sociedades industriales, quienes poseen los medios de producción sean además quienes ostentan el dominio sobre el Estado y los instrumentos de gobierno. En segundo lugar, no entiende que las clases sociales deban ser concebidas bajo el eje de la propiedad, o no, de los medios de producción. Por último, no comparte que exista un proceso determinado de progresiva radicalización y agudización del conflicto, de tal forma que finalice en una revolución.

			El conflicto social, según Dahrendorf, es posible entre distintas entidades:

			a) Entre roles sociales. Un profesor que debe evaluar a su hijo.

			b) Entre grupos sociales: Los intereses de los alumnos frente al de los profesores.

			c) Entre sectores de la sociedad: Los empresarios frente a las autoridades legislativas.

			d) Entre asociaciones o unidades que afectan a la sociedad en general: Los conflictos entre partidos políticos.

			e) Entre organizaciones supranacionales: La ONU frente al Banco Central Europeo.

			El conflicto está tan presente en la sociedad, que Dahrendorf lo define como la energía creadora e impulsora de todo cambio. Un conflicto cuyo eje vertebrador son las cuestiones relacionadas con el poder y el dominio.

			En su obra sobre las Oportunidades vitales (1983) ofrece la visión del sentido del conflicto y los cambios que plantea: mantener o conseguir mayores oportunidades. El concepto de oportunidad vital se hace central para entender cómo el elemento social tiene dos polos extremos, determinados por el tipo de ligaduras y las opciones: la petrificación y la anomia. La petrificación supone la falta de opciones, por ligaduras muy fuertes y pocas opciones. La anomia sería lo contrario, muchas opciones y ligaduras muy débiles. Entre un extremo y otro, Dahrendorf traza un eje de coordenadas donde es posible representar cualquier sociedad, grupo o individuo en función de ambos factores.

			7. LA ESCUELA DE FRANKFURT: J. HABERMAS

			La escuela de Frankfurt, en especial autores como Adorno, Marcuse y Horkheimer, va a situar el conflicto social en su punto de mira central. Estos autores, que parten de una concepción marxista, consideran el conflicto desde una perspectiva estructural y objetiva, que enfatiza la dominación tecnológica y cultural-simbólica que se produce en las sociedades desarrolladas, separándose de la determinación económica marxiana. En las sociedades avanzadas muchos conflictos están latentes, insertos en la vida cotidiana donde se filtra la ideología totalizadora que impide el conocimiento real. La crítica y el despertar intelectual y racional representan una nueva liberación del individuo en la sociedad.

			Habermas (1929-) es el principal representante actual de la segunda generación de esta escuela, para quien el conflicto es una dimensión esencial. El conflicto sigue siendo una dimensión total y estructural, donde ahora el problema fundamental se refiere a su ocultación, en el sentido de la necesidad de legitimación de la dominación. Hay que legitimar un sistema y motivar a unos individuos, a los que mientras se les propone conceptos de libertad, igualdad, racionalidad, etc., se encuentran con sociedades y estructuras opresoras, desiguales e irracionales. Estas y muchas otras son las contradicciones del sistema, donde Pino (1988) destaca las referidas a:

			a) Los ámbitos de las estructuras jurídicas-democráticas. Los principios políticos y morales pierden credibilidad por la no correspondencia entre el proceso de decisión política y las necesidades, experiencias y posibilidades de la acción individual. Por ejemplo, se exige y se pide la participación de los individuos en la política, pero, por otra parte, se impide. Además, se ha perdido la credibilidad en unas normas incapaces de afrontar con éxito los problemas sociales de justicia y dominación, ni las consecuencias negativas de desarrollo postindustrial. Normas que manipulan ideológicamente, justificando la dominación exterior de unas sociedades sobre otras, al pertenecer a bloques primeros, segundos o terceros.

			b) Las contradicciones de la ética burguesa del rendimiento. Hace tiempo se podía exigir profesionalmente, ya que las recompensas eran acordes. Hoy día no hay correlación entre la cualificación y el éxito profesional, ni entre el sometimiento a un rendimiento y la obtención de una vida plena.

			c) Las del estilo de vida burgués, orientado a la privatización de la vida privada. Las relaciones sociales se rigen por el principio de intercambio, habiendo desaparecido otros principios vertebradores, como las creencias religiosas o la cultura, que se privatizan. La orientación privatizante que se concentraba en la familia y carrera profesional ha perdido vigencia. Hay que afrontar problemas de emancipación, roles e identidad que la estructura social contradictoria no resuelve.

			8. CONCLUSIONES

			A lo largo del texto se han ido desarrollando algunos de los autores que han tenido un protagonismo relevante en el análisis del conflicto social. Esto ha obligado a prescindir de otros tantos. Pensemos que el conflicto es eje de muchos pensadores clásicos no abordados, desde Hegel al darwinismo social de Spencer, o desde las teorías de Pareto y Michels a Tönnies o Weber. En un desarrollo más moderno, la teoría de juegos y la teoría de la elección racional serían representantes de paradigmas que se acercan al conflicto social contemporáneo, pero que tampoco hemos podido desarrollar aquí.

			En todo caso, hay dos perspectivas que sí han quedado bien definidas. La que entiende, por ejemplo, que la exclusión social o la pobreza, como realidades sociales, son cuestiones de ajustes o, mejor dicho, reajustes del sistema. En este caso no existe la intencionalidad (perspectiva funcionalista o del consenso). La sociedad se conceptualiza como integrada y estable, donde todos los elementos internos contribuyen al funcionamiento de la misma. El consenso sobre determinados valores comunes es el aglutinante social.

			Por otra parte, quienes creen que problemas como los anteriores se deben a procesos conscientes y demandan una transformación del sistema (perspectiva marxista o del conflicto-dominación). La conceptualización de la sociedad y sus componentes responden a un sometimiento al cambio, puesto que se configura como un sistema de elementos contradictorios entre sí y explosivos. Cada unidad social contribuye a esta transformación y, si se mantiene cierta constancia, es debido a la coacción y la dominación de unos determinados grupos sociales sobre el resto.

			Dahrendorf (1966), por citar un caso, firmaría este resumen de posiciones. Sin embargo, si realizamos un atento análisis histórico, en realidad responden a posturas ya presentes en autores como Rousseau y Hobbes. Mientras el primero considera que la sociedad está integrada y es buena para la persona, el segundo la entiende como una estructura vertebrada por la coacción y en continuo proceso de cambio.

			Pero por encima de divisiones y antagonismos bipolares, la Sociología tiene la virtud de poder utilizar ambas perspectivas, que no son excluyentes, pues habiendo aspectos que se explican con una teoría, hay otros que sólo son comprensibles con la otra. El intento de dividir entre Sociología del consenso y el conflicto son intentos artificiales. El conflicto y el orden con correlativos, al igual que la paz y la pugna. No se trata de realidades distintas, sino de perspectivas diferentes de una misma realidad, e incluso, dentro de cada una, su evolución ha generado múltiples corrientes y posiciones no siempre fáciles de englobar.

			Con independencia de las posiciones teóricas, se ha evidenciado que el conflicto tiene un claro carácter sociológico. A la Sociología le interesan las bases objetivas del conflicto, pues las subjetivas nos aproximarían a la perspectiva psicológica. Estas bases responderían a los motivos que antes hemos mencionado como posibles causas, siempre teniendo en cuenta el prisma social y estructural.

			Para finalizar, quiero resaltar el matiz positivo que el conflicto tiene en la mayoría de paradigmas sociológicos. A diferencia de lo que en muchos casos se opina, la Sociología ha sabido mostrar la funcionalidad y valor del conflicto que, entre otras cuestiones, hace posible la estabilidad de la estructura, cohesiona a sus miembros y otorga identidad.
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			1. LA ESTRUCTURA DEL CONFLICTO. LAS PREGUNTAS

			1.1. ESTRUCTURA Y DINÁMICA


			Si bien la existencia de conflictos en la vida humana puede y debe ser entendido como algo frecuente y definido muy ampliamente como «todo contacto de dos o más proyectos que produce la modificación de, al menos, uno de ellos, entendidos los proyectos como dinámicas o trayectorias de los elementos implicados y no como estrategias planificadas» [Bolaños Carmona, J. y Acosta Mesas, A., 2009: 55-72, en Muñoz, F. A. y Molina, B. (eds.), 2009], en la mayor parte las ocasiones esos «contactos» o colisiones no nos causan problemas porque son poco importantes, porque son accidentes que no involucran a otras personas o porque estamos habituados a manejarlos con instrumentos personales y/o culturales. Pero cuando aparecen inconvenientes suficientemente serios a nuestros «proyectos» o trayectorias, los vivimos como un conflicto que requiere una gestión, ya sea directa, familiar, comunitaria, social e incluso jurídica, y nos convertimos en actores o partes del conflicto. Como tales implicados o como analistas externos, pero sobre todo desde una posición de tercera parte, facilitadora, mediadora o arbitral de un conflicto, es fundamental disponer de herramientas de análisis de cada momento del desarrollo del conflicto y de su evolución.

			Un conflicto es un proceso, es como una narración, como una película compuesta de fotogramas, en la que es tan importante comprender la escena concreta de cada instante como la evolución temporal de la acción; así, un conflicto tiene estructura y dinámica. Para analizar y comprender qué ocurre en cada instante y también para tratar de predecir qué va a ocurrir en el futuro es de gran utilidad el análisis de las posibilidades de cada una de las partes en conflicto, de sus preferencias y sus objetivos en cada fase del conflicto; por ello, el análisis estratégico es uno de los elementos fundamentales de la Conflictología o Teoría de Conflictos.

			Desde el Análisis de Conflictos actual, la estrategia tiene un sentido mucho más amplio que el tradicional bélico o comercial, e incluye no sólo el estudio de cómo ganar un conflicto, sino también cómo evitar que el conflicto llegue a una fase violenta o cómo buscar un incremento de la cooperación en lugar de la confrontación entre las partes en el desarrollo temporal del conflicto.

			El objetivo de este capítulo es la exploración de las estructuras básicas de los conflictos desde las posiciones, preferencias y estrategias de las partes, para mejor comprender el papel de la mediación como forma de gestionar la dinámica del conflicto a partir del conocimiento de su estructura, para ayudar a profundizar o a reconducir las dinámicas del mismo. En cierto sentido, tal exploración es complementaria del enfoque psicológico de los sentimientos y emociones del conflicto, ya que se realiza desde la racionalidad de los intereses de las partes; complementaria y no opuesta, ya que la definición de los intereses incluye los sentimientos o emociones individuales o colectivos de cada momento.

			1.2. TEORÍA DE JUEGOS


			Para analizar de forma general las estructuras del conflicto y las estrategias de los actores contamos con un instrumento muy útil, la llamada Teoría de Juegos, que forma parte de la Teoría de la Decisión.

			La Teoría de Juegos busca encontrar la mejor elección entre alternativas posibles frente a una situación real; en la práctica suele hablarse de «decisión» cuando interviene un solo «actor» o «decisor», y se usa la expresión «juego» cuando interactúan dos o más actores o «jugadores» con sus decisiones.

			Se suele definir como «juego» al proceso en que un individuo o institución se enfrenta a otro u otros individuos bajo ciertas reglas y en el que se deben tomar decisiones. Como consecuencia de su comportamiento y en ciertos casos del azar, hay un resultado de recompensa o castigo.

			Es interesante observar la potencia de esta idea de juego como modelo de conflicto: intervienen dos o más partes que tienen sus discrepancias y deben tomar decisiones frente al conflicto de acuerdo con sus intereses: en realidad un juego es una simplificación estructural de un conflicto. Como cualquier modelo matemático, simplifica la realidad, pero puede ayudar a comprenderla. Y no olvidemos que un modelo no se valora por sí mismo, sino que es bueno si se adapta a la realidad y malo si no la refleja.

			El método básico de la Teoría de Juegos consiste en que cada jugador intenta predecir qué harán los otros jugadores en réplica a sus propias acciones, y optimizar el resultado de dichas acciones en su beneficio sabiendo que los demás están pensando de la misma forma.

			Una de las ventajas de la Teoría de Juegos para el análisis de conflictos es que permite un doble enfoque: se puede analizar la situación como implicado en el conflicto (jugador, sujeto, actor…) o como observador o tercera parte (árbitro, mediador, etc.) que no está directamente inmersa en él, lo que nos permite entrar y salir del problema según convenga. Otra gran ventaja es que incluso esquemas matemáticamente muy simples permiten grandes ganancias en la comprensión de la estructura de los conflictos. Y una tercera es que los modelos sirven para micro y macro conflictos, tanto para una disputa sin importancia entre dos personas como para graves enfrentamientos entre coaliciones internacionales.

			La Teoría de Juegos se aplica a muy diversos modelos en muchas disciplinas, aunque sus más frecuentes aplicaciones son las económicas. Se pueden mencionar tres figuras notables en el desarrollo de esta teoría:

			— John von Neumann: Científico húngaro-estadounidense nacido en Budapest en 1903 y que trabajó en EEUU desde los años treinta. Publicó el teorema Minimax en 1928 y el libro considerado iniciador de la teoría en 1944 (Theory of games and economic behaviour, con el economista Oscar Morgenstern). El libro titulado El dilema del prisionero, de W. Poundstone, relata en parte su biografía y es muy recomendable para entender los elementos básicos de la teoría.

			— John. F. Nash: Nacido en 1928, es el matemático norteamericano conocido por la película Una mente maravillosa; se le debe el concepto de equilibrio de un juego ya en los años cincuenta, entre otras relevantes aportaciones, y obtuvo el Premio Nobel de Economía.

			— Robert Axelrod: Nacido en 1943, este matemático y politólogo estadounidense ha desarrollado un nuevo enfoque cooperativo de la teoría que ha enriquecido desde el análisis de la cooperación las aplicaciones de la Teoría de Juegos a las ciencias sociales, biológicas y económicas. La evolución de la cooperación es su libro más conocido, de lectura muy recomendable.

			En general, la Teoría de Juegos ha ido ganando espacio científico y evolucionando desde la competitividad y el belicismo hacia las estructuras de fomento de la cooperación.

			Veamos con un sencillo ejemplo cómo esta teoría nos ayuda a entender la estructura de los conflictos y a predecir su evolución. En realidad, el que sigue es el modelo matemáticamente más simple de toda la teoría, pero asombrosamente inspirador.

			Consideremos dos actores, o jugadores, X e Y enfrentados en un conflicto; por ejemplo, una discusión por los límites de dos fincas (microconflicto) o una disputa entre dos países por un territorio fronterizo (macroconflicto). Lo más simple es considerar que cada uno de ellos tiene dos posibles estrategias: una más dialogante o blanda (que llamaremos cooperación) y otra más rigída o beligerante (que llamaremos defraudación). Ello produce cuatro posibles resultados, que llamaremos «acuerdo» (A), «derrota» de X (D), «victoria» de X (V) y continuación del «conflicto» (C), dando lugar al siguiente esquema, conocido como 2x2 (léase dos por dos):
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			De modo que el resultado puede ser A, D, V o C según sea la estrategia de cada uno.

			Cada jugador decide su estrategia, pero no controla la del otro, y por tanto no controla el resultado; X decide entre las dos filas horizontales e Y entre las dos filas verticales, y suponemos que no se comunican.

			Pero ¿de qué dependerá la estrategia de cada uno?: de sus preferencias por los resultados; esto es así porque X puede preferir la victoria, o el acuerdo, o continuar el conflicto si no es posible la victoria, etc., y lo mismo para Y.

			¿Podremos predecir el resultado, es decir, «adivinar qué va a pasar»? Bajo ciertas condiciones muy poco restrictivas, los esquemas posibles que se enumerarán más adelante nos acercarán a la respuesta.

			1.3. LAS CUESTIONES ESTRATÉGICAS GENERALES


			1.3.1. La suma no nula

			Una cuestión previa a nuestro análisis es la distinción entre juegos de suma cero, o competitivos, y juegos parcialmente cooperativos. El esquema 2x2 anterior, con dos estrategias por cada actor y con posibilidad de cuatro resultados, incluyendo el acuerdo e incluyendo también el mantenimiento del conflicto, corresponde a juego de los denominados «de suma no nula» o «de suma no cero». Por el contrario, a menudo se oye o se lee la expresión: «esto es una situación de suma cero», como uno de los conceptos que han pasado de la Teoría de Juegos al lenguaje corriente. Entenderemos la distinción con dos ejemplos, recondando que en Teoría de Juegos se supone que todo jugador actúa siempre a favor de sus intereses, sin importarle los de los demás actores:

			— Consideremos un cobrador, jugador X, y un pagador, jugador Y, que está obligado a realizar un pago a X, pero cuya cantidad no está legalmente definida; el juego o conflicto se centrará en aumentar (ganará X), disminuir (ganará Y) o mantener fija la cantidad a pagar, lo que impide cualquier cooperación entre las partes: cada euro que gane un jugador (+1) lo pierde el otro (–1), por lo que la suma de ganancias y pérdidas se hace nula en cualquier caso, no hay nada que acordar o negociar y estamos ante una situación de SUMA CERO. La clave es que sólo se puede ganar, perder o empatar, como en una partida de ajedrez, y que los intereses de los jugadores son exactamente contradictorios. Podría recurrirse a un arbitraje o a un litigio, pero no a una mediación o conciliación de intereses: nadie tiene nada que ceder para el acuerdo. Se trata de una completa oposición, una «guerra» entre las partes.

			— Consideremos ahora un comerciante X interesado en vender una mercancía y un cliente Y interesado en comprarla, y pueden acordar el precio, es decir, regatear. También aquí cada euro de aumento o disminución del precio supone una pérdida o una ganancia, por lo que parecería similar al ejemplo anterior, pero la clave es que ahora suponemos de forma muy realista que no están obligados a la realización de la venta; son posibles ahora cuatro resultados: un precio alto (ganancia de X), un precio bajo (ganancia de Y), un acuerdo considerado aceptable por los dos, o la ruptura de la negociación, por lo que no se realiza la compraventa. Estamos ante una situación de SUMA NO NULA, por lo que las partes pueden recurrir no sólo a un arbitraje de valor justo (o, por ejemplo, al precio fijado de antemano en un comercio), sino también a una intervención de tercera parte, como la mediación.

			Por tanto, todo lo que sigue en este capítulo se refiere a esta segunda clase de conflictos, que afortunadamente son mucho más frecuentes que los de suma cero en nuestra vida cotidiana, e incluso mucho más de lo que podría parecer en el ámbito de la economía o la política. Los juegos de suma no cero se suelen llamar también juegos cooperativos, aunque tienen obviamente elementos competitivos y elementos cooperativos, porque los intereses de los jugadores son en parte opuestos y en parte comunes. Son más reales y más complejos que los de suma cero y son adecuados a la inmensa mayor parte de los conflictos de la vida real. Como ejemplos de diferentes tipos de conflictos se pueden mencionar los casos de dos países vecinos que desean reducir su gasto armamentístico, pero a los que, además, les interesa mantener superioridad militar sobre el otro; dos empresas del mismo sector que compiten por el mercado, pero a las que les interesa aumentar la demanda de su producto; padre y madre que colaboran en la atención a los hijos, pero también compiten en su autoridad sobre ellos, etc.). Intuitivamente, se puede pensar que son aquellos en que se disputa una cantidad no fija, de modo que el pastel a repartir puede aumentar o disminuir de tamaño según las estrategias de los jugadores, de modo que aumentar la parte de uno no requiere disminuir exactamente la del otro, y podrían ganar todos o perder todos.

			Es evidente la importancia que en la mediación tiene distinguir entre ambos tipos de conflictos y buscar de forma creativa los elementos cooperativos en momentos del conflicto aparentemente sólo competitivos. Además, frecuentemente encontramos conflictos complejos, compuestos de subconflictos menores, algunos de los cuales son de suma nula (como fijar una pensión de manutención, por ejemplo) y otros no (como establecer regímenes de visitas), por lo que vale la pena buscar acuerdos globales. En conjunto, serán obviamente de suma no nula y por tanto susceptibles de acuerdo.

			1.3.2. Prejuicios y preguntas

			La distinción anterior contribuye a aclarar algunas cuestiones iniciales relativas a la posibilidad o no de negociar o buscar acuerdos en un conflicto, o a la conveniencia de comunicar a las partes. Sin embargo, quedan aún muchas preguntas por hacer referidas a los conflictos cooperativos.

			Volviendo a la tabla del apartado anterior, y a pesar de que siempre se supone que atenderá exclusivamente a sus intereses, cada jugador tiene en cada momento del conflicto la posibilidad de cooperar (con resultados posibles de acuerdo o derrota) o no cooperar (con resultados posibles de victoria o mantenimiento del conflicto). La cooperación y la no cooperación o defraudación son las estrategias, muy simplificadas, de cada parte del conflicto.

			Por «cooperar» se entiende adoptar una posición de carácter positivo en cuanto a una solución consensuada del conflicto, con predisposición a alcanzar acuerdos, como ofrecer intercambios factibles, plantear concesiones admisibles para la parte opuesta, mantener una política conciliadora sin realizar actos agresivos, realizar concesiones razonables, no ser el primero en romper la negociación, mostrar empatía, etc.

			Se entiende por «defraudar» una posición de carácter negativo en cuanto a una solución consensuada del conflicto, con predisposición a no llegar a acuerdos, como imponer condiciones inaceptables, valorar sobre todo no ser derrotado o engañado, llevar a cabo acciones de fuerza, pretender modificar las condiciones previamente acordadas, etc.

			En este punto resulta fácil recordar algunas afirmaciones populares ingenuas que pretenden facilitar la resolución de cualquier conflicto, sin atender a su estructura, o la segura consecución de un acuerdo, u otras menos bienintencionadas, pero también demasiado simples, que desean asegurar el éxito de una de las partes, como por ejemplo las siguientes: «todo se arregla dialogando», «se debe siempre ceder para alcanzar el acuerdo», «hay que ponerse siempre duro de entrada», «no hay que ceder nunca», o «al adversario, ni agua» (quizá esta última tenga algún sentido referida al «enemigo», que sería el adversario en un conflicto de suma cero). Estas ideas se pueden considerar prejuicios porque se refieren a la totalidad de los conflictos y en cualquier situación, sin matices; se pueden plantear como preguntas, de forma más académica:

			— ¿Es recomendable cooperar siempre, haga lo que haga la otra parte?

			— ¿Es recomendable defraudar siempre, haga lo que haga la otra parte?

			— ¿Es conveniente posicionarse al principio en forma cooperativa?

			— ¿Es conveniente posicionarse al principio en forma no cooperativa?

			— ¿Es acertado mantenerse siempre en la misma posición, pase lo que pase?

			Aunque estas preguntas se refieren no sólo a la estructura, sino también a la dinámica del conflicto, los esquemas de juegos que vamos a examinar en lo que sigue nos ayudarán a imaginar la evolución de los conflictos y a responder a tales cuestiones.

			2. LOS ESQUEMAS DEL ANÁLISIS RACIONAL DE LAS PREFERENCIAS

			2.1. POSICIONES Y PREFERENCIAS


			Si recordamos el esquema 2x2 de los cuatro resultados posibles A, D, V o C, cual de ellos se haga realidad depende de la estrategia (cooperar o defraudar) elegida por cada jugador; si conocemos la posición estratégica de ambos, podemos predecir el resultado (obviamente sin entrar en detalles de la negociación posterior de los términos del acuerdo, o del alcance de la victoria o derrota).
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			Pero la pretensión de conocer la posición elegida por los jugadores es excesivamente simple: un paso más en el análisis nos obliga a preguntarnos por qué cada uno de los actores X e Y va a cooperar o a defraudar; como un actor no controla lo que decidirá el otro, sólo puede basar su decisión en sus propias preferencias sobre los cuatro resultados y en la suposición de cuáles son las del adversario.

			Para el análisis pondremos un 4 al resultado más preferido por X, un 3 al segundo más preferido, un 2 al tercero más preferido y un 1 al menos preferido, y lo mismo haremos con Y, cuyas preferencias evidentemente no tienen que ser iguales a las de X. Por ejemplo, si tomamos el orden (A, D, V, C) como referencia, y X decide la secuencia 4–1–3–2, ello significa que estaría prefiriendo el acuerdo (poniendo un 4 para A), en segundo lugar la victoria (con un 3 para V), después continuar el conflicto (con un 2 en la casilla C) y lo que menos preferiría es su derrota (con un 1 en D); si, del otro lado, imaginamos que Y es un poco más rígido, éste segundo jugador podría tener la secuencia de preferencias 3–1–4–2, por ejemplo, lo que significa preferir V, después A, luego C y finalmente D. En nuestro esquema se supone que ambos deciden simultáneamente, de modo que es irrelevante a quien consideremos primer o segundo jugador. En estos supuestos para las preferencias de X e Y tendríamos la tabla de análisis siguiente:
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			Donde la primera cifra se refiere al primer jugador X y la segunda al segundo Y. La tabla refleja las secuencias 4–1–3–2 de X y 3–1–4–2 de Y. Nótese que, como la victoria de X es la derrota de Y y viceversa, la secuencia de Y se pone por columnas, es decir, sigue el orden (A, V, D, C), pero V para él es la derrota y D la victoria.

			A partir de una tabla de preferencias, se trata de analizar si es posible predecir las estrategias que en la práctica elegirán los jugadores y estudiar si tiene sentido, a partir de sus posiciones y estrategias actuales, una posterior negociación que favorezca el acuerdo o simplemente mejore las perspectivas para las dos partes. Técnicamente, el análisis se fundamenta en los dos conceptos siguientes:

			a) Punto de Equilibrio de Nash: es toda casilla de la que no se pueda salir sin el acuerdo de los dos jugadores, esto es, cualquier casilla de la que no se puede pasar a otra por cambio de estrategia de uno solo de los jugadores porque el otro se negaría, ya que saldría perdiendo.

			Puede existir uno o más puntos de equilibrio o no existir ninguno. Son los puntos «inamovibles» del juego, es decir, donde la situación queda «enganchada» (una vez que se cae en ellos).

			Para calcularlos se anotan las casillas que contienen la respuesta de un jugador a cada estrategia del otro, y viceversa, y los puntos de equilibrio son las casillas que estén en ambas listas. Como ejemplo, en la tabla anterior las respuestas de Y a las estrategias de X son las casillas (1,4) y (2,2), y las respuestas de X a las estrategias de Y son las casillas (4,3) y (2,2), por lo que el único punto de equilibrio es el (2,2) o C, lo que significa que en principio lo previsible que ocurrirá es el mantenimiento del conflicto.

			b) Punto Óptimo de Pareto es toda casilla tal que no existe otra casilla que proporcione mejor pago (o preferencia) para los dos jugadores a la vez.

			Pueden existir uno o más puntos óptimos, que pueden o no coincidir con los puntos de equilibrio.

			Se determinan simplemente comparando cada casilla con cada una de las demás, y una casilla será un óptimo si no se encuentra otra que sea mejor simultáneamente para los dos jugadores. En la tabla anterior, los óptimos son las casillas (4,3) y (1,4), ya que las otras dos son mejoradas por la (4,3).

			Los puntos de Pareto son los resultados «razonables» de un juego, en el sentido de que no son mejorables por acuerdo de los jugadores; si un punto de equilibrio no es óptimo de Pareto, puede cambiarse mediante una «fácil» negociación de las dos partes hacia otra que mejore el resultado de los dos jugadores. En nuestro ejemplo, claramente conviene a los dos jugadores pasar del punto de equilibrio (2,2) al óptimo (4,3).

			El análisis de cada juego depende entonces de los puntos de equilibrio y de los óptimos, pero cabe preguntarse si pueden sistematizarse todas las posibles alternativas. Sabemos que cada jugador tiene hasta 24 formas de poner los números 1, 2, 3 y 4 a las cuatro casillas, ya que 24 es el número de permutaciones de cuatro elementos (no se admiten «empates»), y ello nos daría cientos de tablas distintas para analizar. Para simplificar, sin embargo, podemos considerar sólo aquellas secuencias consideradas racionales, en las que la victoria es preferida a la derrota (V > D) y también es preferida al mantenimiento del conflicto (V > C). Así resultan sólo OCHO secuencias de preferencias posibles para un jugador racional, que son las siguientes, siempre con las cifras el orden (A, D, V, C):

			— Armonía, con la secuencia (4–2–3–1), indica que el jugador desea el acuerdo (le pone un 4) y huye del conflicto (le adjudica un 1).

			— Caza del Ciervo, con la (4–1–3–2), donde el jugador desea el acuerdo (4) y no quiere ser derrotado (1).

			— Líder, con la (2–3–4–1), donde el jugador desea defender sus intereses (4 para la victoria) pero acabar con el conflicto pronto, prefiriendo perder (3) a mantener el conflicto (1) o a llegar a un acuerdo (2).

			— Héroe, con la (1–3–4–2), similar a la anterior, con un cambio de orden entre (1) y (2) que será irrelevante en el análisis, por lo que se puede en general considerar como la «líder» a efectos prácticos.

			— Dilema del Gallina, con la secuencia (3–2–4–1), en la que el jugador desea defender sus intereses (4 para la victoria) incluso de forma arriesgada, forzando el final del conflicto al preferir perder (2) a mantener el conflicto (1).

			— Dilema del Preso, con la (3–1–4–2), en la que el jugador desea defender sus intereses (4 para la victoria) y no quiere ser derrotado (1 para la derrota).

			— Callejón Sin Salida, con la (2–1–4–3), en la que el jugador desea defender sus intereses (4 para la victoria) o mantener el conflicto (3 para el mantenimiento del conflicto).

			— Tipo Callejón Sin Salida o Punto Muerto, con la (1–2–4–3), similar a la anterior, con un cambio de orden entre (1) y (2) que será irrelevante en el análisis, por lo que se puede en general considerar como la «callejón sin salida» a efectos prácticos.

			En el ejemplo de nuestra tabla, el primer jugador «juega» Caza del Ciervo y el segundo Dilema del Preso.

			En realidad, como se aprecia, existen en realidad seis esquemas de preferencias en la práctica, de los que los tres primeros, correspondientes a las secuencias Armonía, Caza del Ciervo y Líder-Héroe, son menos relevantes desde el punto de vista del análisis de conflictos y la mediación. Se analizan a continuación, reservando los tres más trascendentales, Dilema del Gallina, Dilema del Preso y Callejón Sin Salida-Punto Muerto para el apartado siguiente.

			2.2. LOS TRES ESQUEMAS INICIALES


			Si se considera que cada jugador puede optar por los seis esquemas citados (eligiendo sólo uno entre líder y héroe y otro entre callejón sin salida y punto muerto), tendríamos un total de 36 tablas posibles, que agrupando las que cambian filas por columnas, ya que no importa cual sea el primer y segundo jugador, quedarían en 21; de ellas, en quince los jugadores juegan esquemas distintos y las otras seis son tablas simétricas, en las que ambos jugadores siguen el mismo esquema de preferencias. Por razones de espacio y de mejor comprensión, presentamos aquí el análisis de estas últimas, dejando al lector como ejercicio la determinación de los puntos de equilibrio y óptimos en alguna de las otras quince. Recordemos que la búsqueda de soluciones estables proviene de los puntos de equilibrio de Nash, mientras que garantizar que la solución no puede mejorarse se basa en el cálculo de los puntos óptimos de Pareto.

			Las tres primeras tablas simétricas son:

			a) Armonía. Llamada así porque refleja una situación no conflictiva, en la que los jugadores optan claramente por cooperar, y en consecuencia por el acuerdo; como se deduce de la tabla:
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			El único punto de equilibrio es (4,4), que es también el único óptimo. Por tanto, la situación es ESTABLE y los jugadores optan por el acuerdo A. No hay conflicto, sino, todo lo contrario, afecto entre los jugadores: cada jugador prefiere incluso perder antes que tener un conflicto, y prefieren el acuerdo a la victoria propia. En esta situación idílica entre los jugadores, nada que mediar (en todo caso, favorecer que dure en el tiempo este esquema armónico).

			Es importante señalar que Armonía resulta un esquema perdedor cuando se enfrenta a otro más agresivo (en realidad «pierde» con todos excepto con Caza del Ciervo).

			b) Caza del Ciervo. El esquema se llama así porque refleja una situación en la que los jugadores deben cooperar por conveniencia, como cuando los cazadores actúan coordinadamente para obtener caza mayor (el acuerdo) en lugar de competir por caza menor (el conflicto); la victoria sería obtener una pieza menor y la derrota significaría no cazar nada; cooperar es esperar al ciervo y defraudar es disparar a una liebre, lo que ahuyenta al ciervo. Como se deduce de la tabla:
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			Los puntos de equilibrio son (4,4) y (2,2), pero el único óptimo es el (4,4). Por tanto, la situación es ESTABLE y los jugadores optan por el acuerdo A. No hay conflicto, pero se corre el riesgo de que alguno de los jugadores «traicione» al otro y opte por defraudar para obtener la victoria: se requiere una confianza mutua o acuerdo previo. A diferencia de Armonía, los jugadores buscan el acuerdo por interés, no por afecto. La mediación o facilitación posible buscaría la consolidación de la fidelidad a través de la comunicación y la confianza.

			Frente a los demás, resulta un esquema más sólido que Armonía, pero también vulnerable por el más agresivo (Callejón Sin Salida y similar).

			c) Líder o Héroe. Estos esquemas, tan similares en su análisis que los consideramos conjuntamente, se llaman así porque reflejan una situación en la que los jugadores deben enfrentarse, ya que, aunque quieren la victoria, prefieren la derrota al acuerdo y no les sirve tampoco mantener el conflicto: la confrontación es inevitable y debe hacerse inmediatamente. Afortunadamente, esta situación es poco frecuente (la heroicidad es excepcional) y se daría para evitar «males mayores», como en la lucha personal de un líder o héroe por un colectivo en una situación de riesgo o como cuando dos empresas compiten por un mercado escaso y, si no pueden coparlo, prefieren retirarse (derrota) antes que mantenerse en pérdidas compitiendo con la otra menor (el conflicto); cooperar es ceder y defraudar es competir, así que pierde el primero que «se retira». Como se deduce de la tabla, referida en particular al esquema líder:
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			Los puntos de equilibrio son (3,4) y (4,3), que además son óptimos. Por tanto, la situación es muy INESTABLE y los jugadores optan por jugárselo a «todo o nada», victoria o derrota, si bien nadie les garantiza que, si no se ponen de acuerdo en asegurar un resultado victorioso para alguno de ellos, aparezca un resultado indeseado, como acuerdo o conflicto. Otro ejemplo sería un enfrentamiento deportivo en el que no se admita el empate: las reglas garantizan que hay un vencedor. Por tanto, estaríamos más bien ante un «pleito» y la mediación no tiene espacio (en todo caso cabe una instancia de garantía de reglas como un árbitro deportivo).

			Frente a los demás, resulta un esquema indeseable por su inestabilidad, gana a los anteriores pero pierde contra el más agresivo (Callejón Sin Salida y similar). Lo mismo puede decirse del Héroe.

			En resumen, las estructuras de preferencias llamadas Armonía, Caza del Ciervo, Líder o Héroe no favorecen un amplio papel de la mediación o la facilitación, unas veces porque no hay realmente conflicto y otras por la urgencia y competitividad de su resolución, aunque siempre puede ser útil la intervención de terceras partes que garanticen o mejoren la comunicación, la confianza o la lealtad. En los esquemas que siguen, sin embargo, el papel de la mediación es muy importante.

			3. LOS DILEMAS: PELIGRO, SENSATEZ Y BLOQUEO. LAS RESPUESTAS

			Entre las acepciones del diccionario de la RAE de la palabra dilema está la de «duda o disyuntiva», pero en otra se hace referencia a una bifurcación conceptual artificiosa que acaba conduciendo por cualquier camino a una afirmación prefijada. Cabe interpretar así que, en un dilema, las alternativas son ambas conflictivas e inconvenientes, de modo que se estaría en una especie de trampa, esto es, en un conflicto que requiere una gestión; como sus nombres indican, algo así son el Dilema del Gallina y el Dilema del Preso, que se analizan a continuación. Los esquemas de Callejón Sin Salida y Punto Muerto, que se tratarán conjuntamente por su similaridad práctica, no son propiamente dilemas, pero se incluyen en este apartado por su gravedad y relación con los dilemas.

			3.1. PONERSE EN RIESGO


			El esquema denominado Dilema del Gallina (entiéndase como dilema del cobarde) es un claro ejemplo de posición arriesgada en un conflicto, con consecuencias muy peligrosas cuando lo juegan ambos jugadores. Imaginemos la novelesca o cinematográfica situación en que dos personas (frecuentemente adolescentes o jóvenes varones) realizan una apuesta para demostrar que cada uno es más valiente, o temerario, que el otro, como en la carrera de coches hacia el precipicio en el que será declarado gallina, cobarde, el que primero frene. En esta situación, cooperar es no aceptar la apuesta o frenar «pronto» y defraudar será frenar tarde... si se puede; así el acuerdo significa que ninguno de los jugadores toma riesgos excesivos, el jugador victorioso es el que ha sido más valiente o temerario, y el conflicto es la catástrofe para los dos; y lo mejor para cada jugador es la victoria, seguida del acuerdo, lo siguiente la derrota salvando el pellejo, y lo peor es la catástrofe. No es de extrañar que este esquema se usara para representar la mutua amenaza nuclear bélica de dos potencias o coaliciones, como en la Guerra Fría.

			En la tabla siguiente:

			
				
					
							
							Gallina

						
							
							Y coopera

						
							
							Y defrauda 

						
					

					
							
							X coopera 

						
							
							(A)

							(3,3)

						
							
							(D)

							(2,4)

						
					

					
							
							X defrauda

						
							
							(V)

							(4,2)

						
							
							(C)

							(1,1)

						
					

				
			

			Se puede calcular que los equilibrios son (2,4) y (4,2) y que ambos puntos son también óptimos junto al (3,3); por tanto, sólo puede salirse del (1,1) por negociación (necesariamente previa), pero ésta puede conducir hipotéticamente hacia cualquier sitio, A, D o V, por lo que la situación es muy INESTABLE y PELIGROSA. Cada parte sólo puede evitar la catástrofe cediendo y arriesgándose a perder, pero siente la presión del adversario. Lo único razonable es no jugar, es decir, asegurar el acuerdo A.

			El papel de la mediación es aquí fundamental, cuando es posible: debe comunicar a las partes entre sí, asegurar la confianza mutua y simplemente hacerles salir de la situación comprometiéndolas hacia el acuerdo, un acuerdo literalmente de «no agresión». La tercera parte también puede, como se profundizará más adelante, tratar de cambiar el orden de las preferencias de los jugadores, o al menos de uno de ellos, hacia otro esquema.

			3.2. UNIVERSAL Y RAZONABLE


			El más estimulante académicamente, el de mayor aplicación práctica y el más conocido de los esquemas de preferencias es el llamado Dilema del Preso o Dilema del Prisionero (Prisoner Dilemma, en inglés).

			Se dice que surgió como difícil y paradójico acertijo conceptual de un científico apellidado Tucker (véase Poundstone, 1995), y suele relatarse de esta forma:

			Consideremos dos delincuentes que son detenidos e incomunicados por la policía, que no tiene muchas pruebas pero los acusa de un grave delito; a cada uno se le ofrece la libertad si acusa al otro, que recibiría una gran pena, pero si ambos se acusan mutuamente también es considerable, aunque menor, el período de cárcel, en todo caso mayor que si se «protegen» con el silencio. Situación claramente simétrica, en la tabla del juego cooperar será proteger al otro, no acusarlo, y acusarlo será defraudar. Así, las preferencias para cada jugador están claras: lo mejor (V) es defraudar al otro y que éste te proteja, lo siguiente (A) es cooperar los dos, lo siguiente defraudarse los dos (C) y lo peor, proteger al otro y que él te acuse (D). De modo que tenemos:
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			Y resulta que es la única de las estructuras (simétricas) en que el único punto de equilibrio (2,2) ¡no es un óptimo!, ya que lo son ¡justamente los otros tres puntos, (3,3), (1,4) y (4,1)! Ello significa que hay que pasar urgentemente del (2,2) al (3,3) mediante la comunicación y, si es necesaria, la negociación.

			Se parte de una situación ESTABLE pero paradójica desde el mantenimiento del conflicto (C): lo que conviene a cada uno según sus intereses individuales (defraudar), que está marcado por el punto de equilibrio en C, con preferencias (2,2), no es lo mejor colectivamente, porque lo sería el acuerdo (3,3) en A.

			La clave es la incomunicación. Si se permite hablar a los detenidos, no tardarían en ponerse de acuerdo para cerrar la boca y protegerse, sobre todo si confían lo suficiente el uno en el otro. A partir de aquí, es claro el papel de la mediación, muy propio de los modelos alternativos de gestión de conflictos, porque se debería consolidar la comunicación y fomentar la confianza, lo que, por cierto, es una clara base para el fomento de la cultura de paz ante cualquier conflictividad.

			La importancia de este esquema se comprueba también en el hecho de que las preferencias que asume son muy razonables como posición inicial ante lo desconocido (por ejemplo, si nos presentan a una persona o conocemos por primera vez una institución): desear la victoria es natural, pero estar abiertos al acuerdo, y en todo caso defender nuestras posiciones antes que ceder una derrota. Esta posición inicial es muy general en la práctica y suele evolucionar hacia la cooperación con el aumento del conocimiento mutuo.

			Esta paradoja aparente (si cada uno pensamos en nuestro interés, el colectivo se perjudica) es nada menos que una expresión lógico-matemática de la necesidad de cooperación social, y naturalmente ha dado lugar a una amplia literatura política, sociológica y filosófica, y contribuido a la explicación de muy diversas realidades y procesos, entre otros los siguientes:

			a) Los basados en la extensión de la idea del Dilema del Preso a un colectivo de más de dos jugadores, como:

			— El problema de «los comunes», es decir, de las propiedades compartidas, en las que cada miembro de una comunidad puede aprovecharlas pero también, paradójicamente, protegerlas: si todos se aprovechan y nadie las protege, todos acaban perdiendo la propiedad o su valor. Lo que evidentemente ilumina problemas ecológicos o de ciudadanía social; lo que es de todos, ¿no es de nadie?

			— El problema de los «impuestos». Un sistema va bien si todos los ciudadanos pagan sus impuestos, el sistema «aguanta» una cierta proporción de fraude, pero se colapsa si pocos o nadie cumplen sus obligaciones.

			— El «silencio» de las sectas o de las mafias: si no se puede garantizar la lealtad mutua de los miembros, ésta se asegura con el compromiso con el colectivo, con graves consecuencias para quien infrinja las reglas; se asegura la colaboración o protección mutua mediante la amenaza previa, para evitar «tentaciones» de acusación mutua.

			b) Los basados en la reiteración del juego en términos del Dilema del Preso, en términos del fomento de la cooperación:

			— La generación de confianza por la lealtad llevada a cabo muchas veces, como en el caso de los negocios (limpios o sucios) reiterados entre dos personas u organizaciones.

			— La importancia de la diplomacia, el protocolo y las relaciones públicas, como garantes del mantenimiento de la comunicación entre personas e instituciones y de la pronta rectificación de malentendidos e incluso deslealtades en un proceso de repetidos contactos e intereses.

			3.3. CHOCAR CON LA PARED


			Si el Dilema del Gallina es peligroso, y el Dilema del Preso paradójico pero razonable, y expresan bien todo lo que puede hacerse en la gestión de un conflicto, los esquemas Callejón Sin Salida y Punto Muerto ejemplifican la situación más dura y, en términos de resolución del conflicto, la menos deseable.

			Corresponden estos esquemas, que, como se ha dicho, vamos a estudiar como uno solo, a la situación en la que un jugador desea la victoria y está dispuesto a mantener el conflicto indefinidamente hasta conseguirla. La preferencia máxima es la victoria, lo que ocurre también en la mayoría de los esquemas racionales, pero la novedad es que la siguiente preferencia es el conflicto, despreciando el acuerdo (el Callejón Sin Salida pone un 2 al acuerdo y un 1 a la derrota, y el Punto Muerto al contrario, pero es irrelevante); se trata del único esquema en que es importante esa preferencia del conflicto ante el acuerdo (en el esquema de héroe no juega ningún papel) y ello resulta decisivo en el análisis. De la tabla:
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			Se deduce un único punto de equilibrio (3,3) en el mantenimiento del conflicto, que es óptimo junto a (1,4) y a (4,1). El hecho de que el equilibrio sea óptimo nos da una situación de ESTABILIDAD en el conflicto C que nos impide salir de él: si los dos jugadores juegan Callejón Sin Salida o Punto Muerto, se produce un bloqueo y el conflicto se mantiene, conduciendo a la confrontación. Cuando otros esquemas se enfrentan con éstos, es como chocar contra un muro, no hay posibilidad de cooperación ni de negociación, sólo de lucha.

			En la práctica, se trata de las posiciones irreductibles que no aceptan la derrota pero que también desprecian el acuerdo, que conciben al adversario como enemigo con el que nada hay que pactar. Lo interesante es que sólo se diferencia del Dilema del Preso en las preferencias 2 y 3, por lo que la mediación tiene como único objetivo romper en ambos bandos la dinámica irreductible y hacerlos pasar al Dilema del Preso, que ya sí es negociable.

			Es interesante remarcar que, si sólo una de las partes se vuelve razonable, y aunque un Dilema del Preso es capaz de resistir sin caer en la derrota al Callejón Sin Salida o al Punto Muerto, no se consigue salir del mantenimiento del conflicto hasta que los dos jugadores cambian de actitud. Ello explica el fracaso en la práctica de gestiones mediadoras que parecen estar cerca del acuerdo, pero cuyas esperanzas son rotas sólo con que ocurra un incidente, a menudo provocado, que radicalice a una de las partes.

			3.4. CONSECUENCIAS


			Es cierto que los modelos basados en la racionalidad no cubren en absoluto la gran complejidad que pueden tener los conflictos y las múltiples actuaciones que la intervención de terceras partes, y en particular de los equipos mediadores, pueden realizar en su gestión, pero el conocimiento de las posibles estructuras instantáneas (y por ello a menudo cambiantes) y la determinación de las que se encuentran en cada caso concreto es de gran utilidad.

			Se ha pretendido aquí reflejar los elementos teóricos que acreditan la aplicación de la Teoría de Juegos al análisis de conflictos y se han obviado por motivos de espacio muchos elementos de profundización y reflexión que espero estimulen al lector. Muy sucintamente, algunas consecuencias de los análisis anteriores para la mediación pueden resumirse en lo siguiente, siguiendo una cierta clasificación de los conflictos y del papel de la mediación.

			Siempre teniendo en cuenta que un conflicto es un proceso que puede pasar por distintas etapas que corresponden a varios de estos tipos, podemos distinguir:

			a) Conflictos no conflictivos, que son puramente cooperativos y que requieren sólo apoyo, no mediación.

			b) Conflictos objetivamente negociables, que requieren una metodología de mediación basada en técnicas de comunicación y negociación.

			c) Conflictos en que la clave es la comunicación, que requieren la creación de instancias mediadoras y respeto a las decisiones libres de las partes.

			d) Conflictos cuya propia expresión es peligrosa, que requieren una actuación preventiva, basada en la supervisión y la formación educativa de conciencia.

			e) Conflictos innegociables, que requieren una intervención en el sentido de buscar cambios de posición de las partes, con metodología narrativa o transformativa.

			Como se apreciará, las metodologías diversas que, desde el punto de vista de la conflictología, se requieren de la mediación se corresponden bien con las diversas escuelas o metodologías de ésta y, desde otro enfoque, con las acciones de prevención e intervención orientadas en general al fomento de la cultura de paz.
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			1. LA MEDIACIÓN COMO FIGURA A REGULAR POR LEY

			Según el diccionario de la Real Academia Española, mediar es la acción y efecto de mediar. Una de las acepciones o significados de mediar entendida como actividad es interponerse entre dos o más que riñen o contienden, procurando conciliarlos y unirlos en amistad. Tal y como afirma Martín Serrano, los individuos y la misma sociedad desarrollan y utilizan sistemas de regulación institucionalizados para reducir la disonancia (Diccionario UNESCO de las Ciencias Sociales, tomo III, p. 1359).

			En consecuencia, podemos entender que el concepto de mediación está referido a su carácter de instrumento para lograr la resolución de una contienda o conflicto entre personas, merced a la intervención de un tercero que realiza esa actividad de mediar sobre la base de establecer un orden basado en unos criterios asumidos, o aceptados, por los contendientes. Así concebida, la mediación se convierte en una herramienta al servicio de la Justicia —medio complementario o alternativo, según caso— por vía de su aplicación como instrumento de la seguridad jurídica. Asimismo, la mediación se presenta con perfiles comunes a otras figuras muy cercanas a ella, tales como la conciliación y el arbitraje, si bien existen ciertos rasgos distintivos que la distinguen, que luego comentaremos.

			En este punto, hemos de tener presente que en nuestro Derecho, el término mediación posee también una acepción muy específica en sede del Derecho de Obligaciones y Contratos: el llamado contrato de mediación, que presenta notas comunes con la acepción antes comentada, pero también se diferencia en otros aspectos. Así, por ejemplo, la Ley de Cataluña de 2009 entiende por mediación el procedimiento no jurisdiccional de carácter voluntario y confidencial que se dirige a facilitar la comunicación entre las personas, para que gestionen por ellas mismas una solución a los conflictos que las afectan, con la asistencia de una persona mediadora que actúa de modo imparcial y neutral. La Directiva 208/52/CE la define como un procedimiento estructurado, sea cual sea su nombre o denominación, en el que dos o más partes en un litigio intentan voluntariamente alcanzar por sí mismas un acuerdo sobre la resolución de su litigio con la ayuda de un mediador. Finalmente, la Ley 5/2012 parte de considerar que la mediación está construida en torno a la intervención de un profesional neutral que facilita la resolución del conflicto por las propias partes, de una forma equitativa, permitiendo el mantenimiento de las relaciones subyacentes y conservando el control sobre el final del conflicto, y la define de una forma más concisa: Se entiende por mediación aquel medio de solución de controversias, cualquiera que sea su denominación, en que dos o más partes intentan voluntariamente alcanzar por sí mismas un acuerdo con la intervención de un mediador. Pese a la evidente dificultad de establecer un concepto «unánime», como afirma Redorta («Hacia una definición operativa de la mediación», en la obra, Materiales del Libro Blanco de la mediación en Cataluña, Barcelona, 2009, pp. 227 ss.), podemos reseñar una definición tal vez más concreta: procedimiento en el que interviene un tercero profesional, llamado mediador o conciliador, que asiste, informa y orienta a las partes de un conflicto para que negocien un acuerdo que lo resuelva de forma justa, viable y mutuamente asumida. Por tanto, estamos ante un procedimiento, con sus fases y garantías, dirigido u orientado por un profesional, que pretende lograr la solución del conflicto desde el análisis de sus causas, no sólo de sus efectos, mediante un acuerdo procedente de las partes que ha de ser viable, mutuamente asumido y «justo» en términos jurídicos.

			2. LA MEDIACIÓN COMO CONTRATO

			El contrato de mediación o corretaje, como prefería llamarlo Garrigues, pues «[...] frente a la terminología de origen italiano, que habla de contrato de mediación, optamos por la denominación de contrato de corretaje, de remoto abolengo histórico en nuestro Derecho. Ésta es también la terminología de nuestro Código de Comercio cuando habla de los corredores de comercio (vid. Curso de Derecho Mercantil, revisado con la colaboración de F. Sánchez Calero, tomo II) no está regulado en el Código Civil, tal vez porque su sede tradicional y lógica ha sido hasta la fecha el Derecho mercantil, cuyo Código habla de los agentes mediadores del comercio y sus respectivas obligaciones, refiriéndose a los Agentes de Cambio y Bolsa y a los Corredores de Comercio, figuras que hoy han sufrido una honda transformación, que en el caso de los segundos ha tenido como consecuencia su integración en el Notariado, merced a la Ley de Acompañamiento de 1999.

			Este contrato se integra dentro del grupo de contratos de gestión de intereses ajenos, junto con el arrendamiento de servicios, el mandato y el de agencia, y tiene una fuerte tradición mercantil como contrato de empresa. Hasta fechas recientes, estos contratos compartían varias notas comunes, entre las que destacaba la parquedad, cuando no ausencia total, de normas que los regulasen, lo cual ha cambiado en algún caso. Por tanto, este contrato de mediación o corretaje se ha venido rigiendo por la autonomía de la voluntad, los usos y por aquellas disposiciones genéricas del Código Civil aplicables al caso (Títulos I y II del Libro IV) y en su configuración y naturaleza jurídica ha desempeñado una labor importante la jurisprudencia. Es decir, no tenía una normativa básica y concreta que lo regulara.

			Es un contrato consensual —se perfecciona por el consentimiento sin requisito de forma— y bilateral —hay dos partes: mediador profesional y arrendatario de sus servicios— que Garrigues define como aquel por cuya virtud una de las partes, que puede ser una persona o varias interesadas en la celebración de un contrato, sea entre sí, sea con tercera persona, se obliga a abonar a la otra parte, llamada corredor o mediador, una remuneración por el hecho de indicar la oportunidad de celebrar el contrato o por el hecho de conseguir por su propia actividad esa celebración. En conclusión, el corredor se compromete a indicar a la otra parte la oportunidad de concluir un negocio jurídico con un tercero, o bien a servirle de intermediario para ello, a cambio de una retribución o sus honorarios.
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