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25. El acuerdo 
  

Aprender es descubrir lo que ya sabes.  
Actuar es demostrar que lo sabes.  

Richard Bach  

 
 

Objetivos 
 

• Entender el acuerdo como una posibilidad, respetando el deseo 
de las partes de acordar o no.  

• Aprender a crear soluciones a través de la Lluvia de ideas.  
• Captar e integrar todas las variables que conducen a acordar.  

 

Conceptos claves  
 
Acordar: Estipular las opciones que solucionan las diferencias.  
Acuerdo: Documento escrito u oral que marca la terminación del 

conflicto.  
Lluvia de ideas: Método para hallar opciones creativamente. En una 

primera etapa se crean verbal mente soluciones sin censurar ni juzgar y 
luego se eligen las mejores.  

Opciones: Puntos de acuerdo de las partes, que permiten solucionar 
las diferencias. Para que estén en el acuerdo, es necesaria la aceptación de 
todas las partes.  
 

El proceso de acuerdo  
 
La lluvia de ideas ayuda al proceso de acuerdo.  
Para llegar a un acuerdo, es necesario descubrir los intereses 

compartidos y, de ese modo, crear soluciones que satisfagan a ambas 
partes.  

Debemos tener en claro los criterios o razones justas que deberían 
guiar las opciones que irán al acuerdo. 

 
 
 

EJERCICIOS  
 
Repasando Lluvia de ideas  
 
Objetivo: Guiar a los participantes en la técnica de lluvia de ideas.  
 
Tiempo: 20' a 30'  
 
Instrucciones  
 
Elegir opciones para el acuerdo puede ser una tarea difícil.  
A continuación te proponemos pasos para poder elegir.  
Piensa en un conflicto actual o en un caso dramatizado en clase.  
 



PASO 1:  
• Piensa en tus intereses o los de una parte y evalúalos 

(confecciona una lista).  
• Piensa en los intereses de la otra parte (confecciona una lista).  
• Piensa en los intereses conjuntos (confecciona una lista).  
• Repasa todas las listas para ver cómo puedes formar una nueva 

donde figuren los intereses mas importantes.  
 
PASO 2: Creando opciones y soluciones  

• Tiren ideas, asocien libremente.  
• Den opciones sin interrumpir, molestar o tomar decisiones.  
• Diferencien elegir de decidir.  

 
PASO 3: Filtro de razones justas  
Una vez reunidas todas las opciones, piensa:  
¿Cuáles pueden servir?  
¿Cuáles son inútiles (descarta)?  
¿Cuáles van a durar mucho tiempo?  
¿Cuales son injustas?  
¿Cuales son justas para ambos? 
 
PASO 4: Acordar  
Ahora combina las opciones y elige:  

• las que satisfagan los intereses de ambos,  
• las que se van a poder usar (las realistas, implementables),  
• las que van a durar en el tiempo,  
• las que son justas para ambos y no a expensas de terceros,  
• las que no dejan dinero en la mesa.  

 
Aplicando lo visto hasta ahora, piensa en un conflicto o problema 

reciente Con un amigo/a, compañero/a, padre/madre, hermano/a.  
 
a. Nombra a las partes:  
b. ¿De qué se trataba el desacuerdo?  
c. Utiliza los pasos de elegir (PASO 1, 2 y 3). 
  
¿Te sirvió? ¿Te resultó útil? 
 

 

Guía para redactar el acuerdo  
 
Toma un caso de los realizados en clase que te haya gustado y redacta el 
acuerdo según la siguiente guía.  
 
1. Fecha y lugar  
2. Nombre de las partes  
3. Si las partes resolvieron su conflicto y están contentas por ello, 
escríbelo:  
J y P festejan haber terminado el conflicto.  
J y P expresan, conjunta y recíprocamente, su satisfacción por 
estar en paz en la relación o por haber recuperado su amistad.  
4. Enuncia lo acordado:  



J se compromete a comprar y entregar a P un reloj nuevo. 
Asimismo, P se compromete a contar a todos los compañeros que lo 
recibió y manifestar su aprecio hacia J. 
Las cláusulas que solucionan el conflicto deben ser redactadas en idioma 
positivo, sencillo y claro.  
Es necesario incluir lo que se acordó. Una vez superado el conflicto, no es 
necesario incluir las razones del conflicto, a menos que la intención sea 
prevenir la repetición de situaciones similares.  
5. Si existe una clt1usula de confidencialidad, debe manifestarse -aunque 
no su contenido. Por ejemplo:  
Las partes se comprometen a guardar confidencialidad, quedando 
expresamente prohibido hablar sobre lo tratado en la mediación.  
6. Comunicación: Si consideras que hubo dificultades de comunicación al 
comienzo del conflicto, debes incluir cláusulas para prevenir que este tipo 
de conflicto se repita. Por ejemplo:  
En caso de dudar sobre la intención del otro en algunas situaciones 
futura, las partes se comprometen a hablar, preguntar y aclarar 
antes de sacar conclusiones.  
Aun cuando se sientan seguras de sus percepciones, se 
comprometen a hablar entre sí.  
7. Relaciones: Si corresponde -y las partes aceptan- se puede incluir una 
disculpa mutua (siempre que se incluya una disculpa, debe ser mutua).  
8. Capitalizar experiencia: En la mediación educativa, es aconsejable incluir 
qué harían las partes de diferente ante una situación similar en el futuro.  
 
El mediador explicará que cada parte llevará un ejemplar del Acuerdo 
firmado y uno se archivará, si corresponde, en la escuela. 
 

 
 
 

EJERCICIO  
 
Conflicto por el préstamo de un libro 
 
Objetivo: Que los participantes aprendan a acordar.  
 
Tiempo: 20 minutos.  
 
Instrucciones  
 
1. Se dividirá a los participantes en grupos de a tres (dos partes y un 
mediador).  
2. Se les dará 2 minutos para que lean la Información general. 
3. Se indicará a el/la mediador/a que focalice en el acuerdo.  
 
Información  
 
Mariela y Patricia son compañeras de banco en la escuela secundaria y 

además son muy amigas.  
Mariela le pide prestado a Patricia un libro y ella se lo niega. Mariela se 

enoja mucho y toda la escuela se entera de esa situación por sus gritos. 



Mariela dice que Patricia es egoísta, habla mal de ella y dice que no es más 
su amiga.  

Patricia no explica por qué no presta el libro, pero a partir de ese 
episodio se siente mal e incómoda en la escuela (la razón tendría que ver 
con que su madre le prohíbe prestar sus cosas). 

 
 

 
 



 


