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Resumen: Abstract :

El articulo consta de dos partes comple-  The first section of this paper focuses on
mentarias. Una de ellas trata de explicarla  the importance of negotiation processes
importancia de los procesos de negocia- related to research and evaluation. This
cion en la realizacion de investigaciones  importance is based on five issues: ethics
y evaluaciones. Importancia que se basa  in production processes, knowledge sco-
en cinco razones: ética de los procesos de  pe, rigorous inquiry, efficiency of develo-
produccién y aplicacién del conocimien-  pment-oriented findings, and strategy to
to, rigor de las indagaciones, eficacia de  maintain contexts in which research and
los hallazgos para la mejora, estrategia  participant learning can take place. The
para mantener contextos en que se pueda  different phases of the negotiation process
investigar y aprendizaje de los y las par- are also presented: initial, processing and
ticipantes. Se plantean las distintas fases  reporting, the last one of special impor-
de la negociacion: inicial, de proceso y  tance. The requirements, types, characte-
de informes, con especial atencién a esta  ristics and operation processes of the re-
dltima. De ella se estudian las exigencias,  porting phase are discussed. The second
los tipos, las caracteristicas y los procedi-  section of this paper provides in the form
mientos de actuacion. of an example a specific case of negotia-
La segunda parte muestra, a modo de  tion from a qualitative investigation about
ejemplo, un caso concreto de negociaciéon  immigrant families’ participation at school.
de una investigacion cualitativa sobre la Its different phases, demands and virtuali-
participacion de familias inmigrantesen la  ties are discussed. The paper finished with
escuela, con sus diversas fases, exigencias ~ some final considerations and references.

y virtualidades.
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Résumé :

L'article se compose de deux parties. La premiere essaie d’expliquer I'importance du
processus de négociation dans le développement des recherches et des évaluations.
L'importance de ce processus repose sur cing principes : I'éthique des processus de pro-
duction et d’application de la connaissance, la rigueur des enquétes, Iefficacité des dé-
couvertes pour son amélioration, la stratégie pour maintenir les contextes de recherche,
et |’apprentissage des participants. Les phases de la négociation sont les suivante : initiale,
de processus et de rapports, cette derniére méritant une attention plus spéciale. A travers
elle sont étudiées les exigences, les types, les caractéristiques et les procédures d’actions.
La deuxieme partie aborde, par exemple, un cas concret de négociation menée dans
une recherche qualitative sur la participation des familles immigrantes a I’école, avec ses
diverses phases, ses exigences et ses virtualités.

L'article s’acheve avec quelques considérations finales et avec la bibliographie corres-
pondante.
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Education; recherche; évaluation; éthique; rigueur; négociation; amélioration; appren-
tissage.
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1. Introduccion

Llevamos muchos afios insistiendo en esta cuestion. Muchos afos. Y ve-
mos con preocupacion que no hay un cuerpo teérico de reflexion siste-
matica sobre ella. Nos referimos a la necesidad de la negociacion de los
proyectos de investigacion o de evaluacion con la comunidad en la que
se realizan. Negociacion de la iniciativa, de la finalidad, de las condicio-
nes, del proceso, de los informes...

La direccion de tesis doctorales, la participacion en investigaciones,
la realizacion de evaluaciones de diferente naturaleza (de sistemas, de
programas, de instituciones, de experiencias...), la presencia en tribu-
nales de tesis y de trabajos de Fin de Grado y de Fin de Master, la pre-
sencia en comisiones evaluadoras de proyectos..., nos ha hecho buscar
insistentemente lo relacionado con esta exigencia capital. Y hemos visto
que, en muchos casos, no hay ni rastro de ella. Cuando existe se pasa de
puntillas sin explicitar los pasos del proceso negociador y sin dejar cons-
tancia de los efectos que ha producido en la investigacion (o evaluacion),
en los informes o en las medidas posteriores.

Hablamos de investigaciones y de evaluaciones. No toda investiga-
cién es una evaluacion aunque toda evaluacién es una investigacion.
Cada una de las modalidades de exploracion tiene sus peculiaridades
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y sus exigencias. Pero en las dos se hace necesaria, a nuestro juicio, la
presencia de la negociacion. Téngase en cuenta que, cuando en ade-
lante hablemos de investigacién, nos estaremos refiriendo también a la
evaluacién. Advertimos, no obstante, de que no se trata de fenémenos
idénticos y de que en cada uno de ellos la negociacion tendria variacio-
nes diferenciadoras. Lo sustancial, sirve para ambos.

Hablamos de una necesidad fundamental porque tiene que ver con
cinco dimensiones importantes de la construccion y de la aplicacién del
conocimiento. En primer lugar, con la ética. Negociar la investigacion
nos sitta en una esfera de dignidad y de respeto sin las cuales habria que
cuestionar cualquier proceso de bisqueda. Hemos visto muchas investi-
gaciones que se han construido sobre cimientos de falsedad y de engafio.
Solo se ha tenido en cuenta el interés de quien hacia el proyecto con el
fin de terminar una tesis y obtener un titulo, escribir un articulo o publi-
car un libro. Sin claridad en los propésitos, sin propuesta de condiciones,
sin reglas del juego, sin normas de procedimiento, sin devolucién de
informes, sin discusién de los mismos... Los sujetos de la investigacion
actdan, en estos casos, como “conejillos de Indias” al servicio de los
intereses de quien investiga. Hemos visto incluso el incumplimiento de
promesas de entrega de informes, a pesar de figurar por escrito en la
peticién de autorizacién para entrar en el campo a recoger informacion.

En segundo lugar, tiene que ver con el rigor de la investigacion. No se
obtiene la misma informacién cuando quien la ofrece goza de libertad y
de cercania emocional que cuando el informante esta atenazado por los
miedos, por la desconfianza o por la falta de transparencia. Pondremos
un ejemplo mas que evidente: si alguien nos observa en el aula para rea-
lizar una investigacién no nos comportamos de la misma manera que si
controlamos el informe, si podemos emitir opinién sobre el mismo, que
si nos observan de forma inapelable. En el segundo caso es mas facil
que se produzca la artificializacién del comportamiento. No es igual
que se pueda opinar sobre el informe y aclarar que se ha captado mal
un pensamiento emitido en una entrevista o que se ha interpretado mal
un comportamiento.

En tercer lugar, tiene que ver con la eficacia del conocimiento. ;Para
qué se investiga? ;Al servicio de quién? ;Solo de quien investiga? ;O
también de quienes participan en la investigacién como informantes o
sujetos? A través de la negociacion se conoce la finalidad, se discuten los
resultados y se buscan caminos para la aplicacion de las conclusiones
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a la realidad. La negociacion puede plantear un importante vinculo con
la mejora.

En cuarto lugar tiene relacién con la estrategia que se establece para
seguir explorado o investigando en ese contexto. Hay investigadoras e
investigadores que, después de pasar por el escenario de investigacion,
dejan ese lugar destruido durante varias generaciones para que se vuelva
a hacer otra investigacion. Si se negocia, si se establece un dialogo fe-
cundo sobre el proceso y sobre los resultados es mas facil que se vuelvan
a poner en marcha en ese contexto esos procesos de indagacion.

En quinto lugar tiene que ver con el aprendizaje. Porque en el didlogo
entre sujetos e investigadores, en ese intercambio respetuoso y abierto,
todos podemos aprender. Podemos reconocer errores, contrastar pers-
pectivas, rectificar enfoques, asumir sugerencias... La negociacién con-
vierte el proceso de investigacion en una estrategia de aprendizaje. No
solo por los resultados obtenidos sino por lo que se descubre.

La palabra negociacién, utilizada para denominar los procesos a los
que nos estamos refiriendo, necesita algunas precisiones. En primer lu-
gar porque se trata mas de un didlogo que de una transaccién. Tomo
la acepcion que el término tiene en el derecho internacional: negociar
es examinar en comdn. En segundo lugar porque estamos habituados a
entender la negociacién como un proceso en el que unos ganan y otros
pierden. En este caso, una buena negociacion hard que todos salgan
ganando.

Si los de la otra parte ven la negociacién como un asunto de ganar/perder,
estaran resueltos a derrotarlo. Tal vez se guien por el precepto Lo que es mio
es mio y lo que es de usted es negociable. Si pueden obtener lo que quieren
mediante juegos de poder, ;por qué van a cooperar? (Ury, 1993: 25).

La negociacion nace de la diversidad de interpretaciones de hechos,
concepciones y actitudes. Es el intercambio lo que permite construir un
conocimiento mds contrastado.

La negociacion se refiere a consensos Ilevados a cabo antes, durante y
después del trabajo de campo para establecer ciertas condiciones y princi-
pios éticos en los que se desarrolla la produccion de los datos, su analisis,
discusion y socializacién de los mismos. Se procura que todas las personas
participantes en la investigacién, acepten la investigacion como un acto que
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produce conocimientos y por consiguiente tienen un potencial para mejorar
las practicas educativas o sociales. Se garantiza que la informacién que pue-
da suponer algtn riesgo sera confidencial (Badilla, 2016: 46).

Algunos autores se refieren a este proceso con el término de negocia-
cion (Martin, 1976; Woods, 1978; Ball, 1980; Turner, 1983; Delamont,
1984). Otros con el de consenso operativo (Pollard, 1972; Hargreaves,
1979). Eisner (1998) habla de consentimiento informado.

Mas recientemente, Dominguez Montes (2015: 14) recoge las aporta-
ciones de Latorre et al. (1996) y de Sandin (2010) sobre los procesos de
negociacion realizados con los participantes en el momento del acceso
y de la retirada del escenario de las investigaciones.

Susinos y Parrilla (2013: 95), investigadoras en temas de educacién
inclusiva, reivindican igualmente el que la generacion, interpretacion y
publicacién de datos se asuma y entienda como un proceso de negocia-
cién permanente entre el investigador y los participantes. En esta linea se
encuentran las aportaciones de De la Rosa (2008 y 2010), en las que se
describen, argumentan y analizan criticamente los procesos de negocia-
cién realizados en la investigaciéon con un joven con paralisis cerebral
(en los que, por las dificultades de comunicacioén, los procesos éticos de
negociacion han de ser aun mas rigurosos).

Lya Esther Safiudo (2015), en su articulo La ética en la investigacion
educativa, nos plantea que los principios éticos de la investigacion im-
plican un modo de gestién de la misma que conlleva complejos proce-
sos de negociacion entre los participantes (quienes investigan y quienes
son investigados), asi como con las generaciones futuras —derechos de
tercera generacion-.

En nuestro grupo de investigacion* hemos sido siempre muy cuida-
dosos con esta exigencia. Como explicaremos seguidamente, tiene fases
diversas y requiere de estrategias comunicativas dialogantes.

2 Grupo de Investigacion Humanidades 0365, patrocinado por la Junta de Andalucia y
ubicado en el Departamento de Didactica y Organizacién Escolar de la Universidad
de Mdlaga (Director D. Miguel Angel Santos Guerra).
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2. Fases de la negociacion
Negociacion Inicial

Sea quien sea el que ha tenido la iniciativa (investigadores o sujetos de
la investigacion) hay que establecer un proceso de negociacién que ha
de ser lo mas claro, transparente, riguroso y democratico posible. No
hay que negociar con la direccion sino con la comunidad. No con todos,
claro esta, sino con los 6rganos correspondientes de representacion.

Y se ha de negociar todo: el método, el tiempo, las condiciones, los
significados, la devolucién de los informes... Somos partidarios de que
esa negociacion tenga un caracter formal. Procuramos que se redacte
un documento y que, después de acordados sus términos, se firme por
ambas partes.

La negociacion del acceso no estriba solamente en entrar en una institu-
cion o grupo en el mero sentido de atravesar el umbral que separa el mundo
exterior del interno, sino en atravesar diversos umbrales que indican el cami-
no del corazon de una cultura (Woods, 1987: 39).

Existen numerosos peligros, no solo en esta fase inicial, que podrian

convertir la negociacion en un proceso estéril e, incluso, perjudicial.

a) Falsificarla en su misma naturaleza, a través de una apariencia de
negociacion que esconderia una manipulacién mas o menos sutil.
El peligro de nominalismo es grave porque al parecer que se hace
negociacion se provoca hipocresia y se impide un proceso autén-
tico. Es un engano planificado.

b) Resistencia a la modificacion por parte de quienes investigan, de
tal manera que quienes van a participar en la investigacién pien-
sen que existe una actitud cerrada y hermética en quienes nego-
cian con ellos.

c) Poner la negociacion al servicio del poder, sea convocando sélo a
quienes ejercen la direccién, por ejemplo, sea haciendo caso a todas
sus sugerencias y rechazando las que provienen de otros sectores.

d) Ceder a las presiones de forma demagodgica, a costa de la desvir-
tuacion de los datos y de la pérdida de rigor. La edulcoracién de
los conflictos o desacuerdos en aras de conseguir el beneplacito
de todos, constituye una forma de falsificacion de la verdad.
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e) Rechazo de la critica que se considere desfavorable, entendiendo
como destructiva la que no es halagadora y constructiva la que
elogia a quienes se investiga. Es preciso romper esta division en
aras de otra mas exigente: critica rigurosa y critica superficial. La
primera resulta positiva aunque sea ingrata. La segunda es destruc-
tiva, aunque tenga apariencia atractiva.

Una de las causas que esta en la base de estos peligros, ademas de las
actitudes rigidas de unos y otros, es la falta de tiempo y las prisas, tanto
de quienes investigan como de quienes van a participar en la investiga-
cion.

El hecho de hacer la negociacion inicial no significa, pues, haberla
hecho bien. Y, por supuesto, no conlleva que se utilice para favorecer la
ética de los siguientes procesos ni la comprensién y mejora de la reali-
dad.

Negociacion de proceso

No se negocia de una vez para siempre. Pueden surgir situaciones im-
previstas, conflictos o exigencias que obliguen a modificar los términos
de la negociacién inicial. Todo lo ocurrido debe plasmarse en los infor-
mes sobre el proceso.

Los ritmos pueden modificarse, pueden ampliarse o reducirse el na-
mero de informantes, pueden abrirse perspectivas que no se habian pre-
visto. Dado el caracter emergente de las investigaciones que solemos
realizar, la negociacion inicial exige ser sometida a una constante revi-
sion.

La disposicién a renegociar exige un talante dialogante. Hace falta te-
ner (y formar y cultivar) ese talante. No se nace sabiendo negociar. En las
negociaciones hay intereses, principios, actitudes, estrategias, alianzas,
acuerdos, conflictos, ritmos, clima, didlogo, argumentacién, escucha...
que reclaman un aprendizaje.

Para negociar es mejor ser inteligente que ser agresivo o complacien-
te (Font, 2014) y hace falta tiempo para llegar a conocer bien el contexto.
Por eso resulta necesaria esta fase intermedia de la negociacioén.

No queremos decir que haya que estar revisando constantemente los
acuerdos. Si estan funcionando, no hace falta volver a ellos.
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Negociacion de informes

La negociacion de informes es fundamental para nosotros. Por eso nos
vamos a detener en esta cuestion. No tiene mucho sentido dedicar meses
a la recogida de informaciéon y no estudiar de forma intensa y enrique-
cedora el informe. Hablamos de negociar, no de devolver el contenido
de los informes.

En tanto investigadores, debemos explicarles a los lectores el modo en

que se recogieron e interpretaron los datos. Hay que proporcionarles infor-

macion suficiente sobre la manera en que fue realizada la investigacién para

que ellos relativicen los hallazgos, es decir para que los comprendan en su

contexto (Taylor y Bogdan, 1986: 180).

a) Exigencias previas a la negociacion de informes

Para que la negociacion sea positiva, es preciso que los que intervie-
nen en ella tengan en cuenta algunas actitudes y algunos criterios que la
conviertan en un proceso de intercambio y de aprendizaje:

302

Prepararse para acudir a la negociacion sabiendo qué es lo que se
pretende y cémo se puede alcanzar, es decir: habiendo pensado
sobre el proceso, leido los documentos, elaborado el discurso y
escrito las anotaciones.

Es necesario dedicar tiempo a la preparacién, aunque ello signifique
quitarlo a la verdadera negociacion. Las negociaciones darian mejores
resultados si la gente gastara mas de su limitado tiempo preparandose y
menos a las verdaderas reuniones (Ury, 1993: 32).

Compartir los cédigos interpretativos para que exista una comuni-
cacién minimamente inteligible. Cuando planteamos opiniones y
hacemos analisis sin acuerdo previo sobre los codigos de significa-
do, corremos el riesgo de no saber de lo que estamos hablando. La
disparidad patente de interpretaciones es un problema que no tie-
ne facil solucién. Se puede tender al acuerdo o al reconocimiento
de las discrepancias. Creer que hay acuerdo cuando en realidad
se estan planteando posiciones dispares es un modo de confusién
mas profundo.

Mostrar apertura. Tener un talante negociador es, precisamente,
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huir de actitudes cerradas de autoafirmacién, estar abierto al dia-
logo, a las opiniones contrarias, a la necesaria dialéctica que exige
la discusion y el debate. La apertura se opone al dogmatismoy a la
intransigencia y, aunque busca el consenso, acepta el disenso.

- Desmontar los prejuicios que las informaciones previas han podi-
do formar sobre ese tipo de experiencias, de investigaciones o de
procesos. Para desmontar algunos prejuicios es preciso exigir un
nivel riguroso en la argumentacion, evitar las falacias y manifestar
claramente las dudas.

- Argumentar con rigor, sin dar paso a tépicos interesados: falta de
credibilidad a la investigacion, falta de porcentajes en la recogida
de opiniones, descalificaciones de las conclusiones que no intere-
sa aceptar, formulacion de excusas justificatorias...

La negociacién del informe es un proceso de discusion que estable-
cen quienes investigan y quienes son protagonistas de la accion con el
fin de establecer una plataforma de discusién y de estudiar las perspec-
tivas de cambio.

Quien investiga no realiza cambios ante cualquier tipo de opinio-
nes si estas no se apoyan en unos argumentos convincentes o en unas
evidencias claras. El hecho de que los protagonistas tengan intereses en
juego, que defiendan situaciones o que mantengan presupuestos que
confirman su actuacién o descalifican a los contrarios, hace que quien
investiga exija una rigurosa y sélida demostracién antes de modificar el
informe.

Cuando se realizan investigaciones y no se devuelve la informacién a
los protagonistas se pierde una fuente importantisima de reflexién y de
cambio. Si, ademds, los informes se publican luego, sin la participacién
y la anuencia de los protagonistas, se puede producir una situacion in-
quietante de utilizacién de las personas.

b) Caracteristicas de la negociacion de informes

El proceso de negociacién tiene en su planteamiento y en su desarro-

llo las siguientes caracteristicas:

- Subraya el caracter abierto y provisional del conocimiento. Nego-
ciar el informe supone reconocer que no existe una vision utnica,
cerrada e indiscutible de la realidad.

- Rompe la concepcién hegemonica del conocimiento que no es
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exclusiva propiedad de quienes investigan o evaltan sino de todas
las personas que participan en las investigaciones.

Democratiza la produccion del conocimiento ya que todo el mun-
do accede a los hallazgos y puede discutir, modificar o completar
lo que se ha descubierto.

Hace posible la mejora, ya que quienes estan implicados o intere-
sados conocen lo que sucede desde un prisma diferente.
Desmonta las actitudes reticentes, ya que la negociacién hace po-
sible la comprensién. Si la investigacion es de otros, si las conclu-
siones no se consideran propias es mas facil que se mantengan las
reticencias.

Favorece las actitudes dialogantes o al menos ofrece una ocasién
para ejercitarlas, ya que convierte el informe en una plataforma de
reflexion y debate.

Permite corregir y depurar la observacion que se ha recogido, al
contrastar las interpretaciones de los protagonistas con las de quie-
nes investigan.

Por todo ello, creemos que el proceso de negociacion de informes ha
de estudiarse y potenciarse. No parece razonable que una exploracion
larga y un informe que ha supuesto un gran esfuerzo de interpretacién y
de sintesis den pie a una negociacién apresurada de escasa intensidad
y duracién.

¢) Tipos de negociacion de informes

Puede haber distintos tipos de negociacion del informe. La diversifi-
cacién multiplica las dimensiones de enriquecimiento.

304

En cuanto a la audiencia: Puede negociarse con todos los partici-
pantes o bien con algunos sectores. Las negociaciones parciales
no deben oscurecer o debilitar la negociacion de caracter global.
Por eso se puede hacer una primera de caracter general, una ronda
de negociaciones sectoriales y una posterior de caracter holistico.
En cuanto a la temadtica: Puede haber negociacién global o bien
especifica. También aqui planteamos la necesidad de combinar
ambas férmulas.

En cuanto a la forma: Puede haber negociaciones escritas (me-
diante informes elaborados por los protagonistas o por grupos de
estos), habladas (en pequefios grupos o a través de representantes),
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mixtas (entrevistas realizadas teniendo como base los informes de
los diversos agentes...).

En cuanto al tiempo: Puede haber una negociacion de informes
parciales o bien de un informe final Gnico. También puede hacerse
la negociacion del informe final inmediatamente después de su
elaboracién o bien (o sucesivamente) pasado un tiempo.

d) Criterios para la negociacion de informes

La negociacion debe realizarse siguiendo unos criterios previamente
establecidos en la fase inicial de acuerdos. Los criterios no surgen de
improviso sin que antes se hayan creado las condiciones de un dialogo.

Nadie tiene derecho al veto ni de la totalidad ni de parte del informe.
Se correria el riesgo de perder toda la informacién. Ahora bien, es
preciso garantizar el derecho de los protagonistas a expresar de forma
fehaciente sus discrepancias. Por eso, en caso de no llegar a un acuer-
do, es preciso dejar constancia de las diferencias de interpretacion.
Ha de existir una posibilidad de cambiar los informes, de tal modo
que no se convierta la negociacion en una simple justificacién del
proceso y de las conclusiones. Es decir, que si los protagonistas ha-
cen ver a quienes investigan que existen distorsiones o imprecisio-
nes, deben estos modificar sus perspectivas y cambiar la redaccion.
No se trata en la negociacion de manifestar discrepancias respecto
a lo que otros han manifestado con el fin de modificar las opinio-
nes de los demds. Pueden expresarse discrepancias respecto a las
opiniones ajenas, pero no se modificaran estas por ese motivo.
Son los informantes quienes han de expresar sus argumentos para
demostrar que no ha sido recogida fielmente su manifestacion.

Uno de los problemas mds complejos de la investigacién tiene mucho
que ver con el proceso de divulgacion o diseminacién del conocimiento
derivado de la misma. Cuando esta se financia con fondos publicos y se
refiere a un fenémeno de interés piblico, es obligada la difusion. Ahora
bien, son los protagonistas de la accién (y no sélo quienes investigan)
quienes han de determinar las circunstancias, momentos y formas de ha-
cer esta difusién. Porque los informes son de quienes los patrocinan, de
sus protagonistas y de quienes investigan, pero también, y sobre todo, de
la ciudadania en general. Asi lo reconoce Barry McDonald en un cono-
cido trabajo que, aunque ya lejano en el tiempo, mantiene todo su vigor.
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La evaluacién democrética es un servicio de informacidon a la comuni-

dad entera sobre las caracteristicas del programa educativo. El patrocinio

del estudio de evaluacién en si, no concede un derecho especial sobre este

servicio... El valor basico es una colectividad de ciudadanos informados y el

evaluador actiia como un corredor que intercambia informacién entre gru-

pos que desean conocimientos reciprocos (McDonald, 1976: 475).

e) Sugerencias para facilitar un buena negociacion

La experiencia nos permite proponer algunas ideas para conseguir
una negociacion enriquecedora:

Leer el informe integramente, no solamente algunas de sus partes
(la que se refiera a la propia actuacion, la que aconseje algtn co-
lega, la mas llamativa o la mds anecdética).

Destinar a la negociacion un tiempo suficiente (para, incluso, leer-
lo mds de una vez) y un momento y lugar adecuados. Cuando
fallan las condiciones es facil que se deteriore el proceso en lo que
tiene de sustancial y enriquecedor.

Distribuir copias a todos los participantes, de modo que se facilite
la lectura. Cuando se llega a la negociacion sin haber leido el in-
forme se hace indtil el debate.

Conseguir que todos puedan expresar su opinion. Si una persona o
un sector acapara el tiempo y la atencion, es facil que se produzca
un debate sesgado, presidido por la opinién parcial de algunas
personas.

Esta negociacion final estard, por supuesto, determinada por la cali-
dad de los procesos previos de negociacion.

3. Del dicho al hecho: una investigacion negociada

Los datos del proceso de negociacion que aqui se presentan han de
encuadrarse en el Informe Final del Proyecto de Investigacion titulado
“La Participacion de las Familias de Alumnos y Alumnas Inmigrantes en
las Instituciones Educativas”’.

3 Proyecto aprobado vy financiado por el MEC como Proyecto de 1+D+l (Referencia:
SEJ2007-67556/EDUC) y por la Consejeria de Gobernacion de la Junta de Andalucia.
Ejecutado por el Grupo Consolidado de Investigaciéon HUM 0365 de la Junta de An-
dalucia.
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Esta Investigacion se plante6 como un Estudio Multicasos en el que
participaban cuatro centros de Educacién Infantil y Primaria y dos Insti-
tutos de Ensefanza Secundaria de Malaga, capital y provincia.

Extraemos para este contexto los datos del proceso de negociacion se-
guido en el caso del INSTITUTO DE ENSENANZA SECUNDARIA “LOS
MANANTIALES”, del municipio de Torremolinos (Mélaga).

Negociacion inicial

Nuestro primer contacto con la Directora del IES “Los Manantiales” fue
telefonico. Tras comentarle el objeto de nuestra Ilamada y ella mostrarse
motivada , convenimos un encuentro en el que acordamos invitar tam-
bién al Profesor del Aula Temporal de Adaptacion Lingtiistica (ATAL) que
era quien, segln su criterio, en todo lo relacionado directamente con
el alumnado extranjero, conocia mas los entresijos organizativos y las
situaciones particulares relacionadas con dicho alumnado y sus familias.

En este encuentro, ya cara a cara, les entregamos el Documento de
Negocién Inicial (Guerra y De la Rosa Moreno, 2013: 165-171) y les
explicamos el propésito de la investigacion que plantedbamos, las ra-
zones de haber elegido su centro, la demanda de colaboraciéon que les
haciamos, los procesos metodolégicos, etc.

Posteriormente, el Documento de Negociacién Inicial fue sometido
al debate y a la aprobacién del Consejo Escolar en una de sus sesiones
ordinarias. Asi mismo se les entregé y explicé personalmente a tres re-
presentantes de la AMPA.

Como era de esperar, ya desde el inicio, algunas propuestas que
aparecian en dicho Documento se fueron perfilando y ajustando a la
realidad del centro. Por ejemplo, respecto a las fuentes de informacion
que el grupo de investigacion planteaba, el profesor de ATAL argumen-
t6 criterios diferentes para la realizacion de las entrevistas a miembros
de las familias de origen inmigrante, para que asi representara mejor
su realidad (la toma de decisiones conjunta comenzé pues desde ese
momento). Tras el debate, la combinacion de sus criterios (manejo de
la lengua castellana, grado de facilidad en la adquisicion de la misma,
peculiaridades de algln grupo concreto, etc.) acabaron configurando los
agrupamientos del alumnado y sus familiares para la realizacion de las
entrevistas: chinos, latinos, del Este y marroquies, agrupamientos que no
se repiten en el resto de los centros del estudio multicaso.
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Esta fase inicial de negociacion se alargo tres meses y se desarrollé en
un ambiente distendido, de interés y disponibilidad que crearon un buen
clima para la siguiente fase de la investigacion.

Negociacion durante el proceso

Ya durante la fase de recogida de la informacién en el centro y, con
algunas familias, fuera del mismo, fuimos perfilando la propuesta inicial,
principalmente, segln las circunstancias e idiosincrasia del IES. Entre
otras cuestiones, se fueron negociando cuestiones como:

Los criterios para concertar las citas con las personas que se entre-
vistarian o se observarian en los entornos naturales.

Se debatieron las condiciones legales y éticas de las grabaciones,
lo que nos llevé a decidir como se debian realizar estas y el uso
restrictivo que se les podria dar en los procesos de divulgacion de
los resultados.

Se valor6 la necesidad de contactar personalmente con el profeso-
rado implicado durante las observaciones naturales, para asegurar
su previo consentimiento informado.

En un orden mds pragmatico, se ajustaron tiempos para las citas,
se determinaron los espacios desde donde grabar los recreos y las
entradas y salidas del centro, etc.

Progresivamente, tuvimos que ir reajustando en alguna medida tam-
bién la planificacién inicial sobre las fuentes de informacién. Algunos de
los cambios que se fueron acordando fueron:

308

En vez del nimero previsto, decidimos hacer mayor cantidad de
entrevistas grupales e individuales, tanto al alumnado inmigrante
y autéctono como al profesorado, otros profesionales no docentes
y personal de administracion y servicios (PAS).

Sin embargo, a pesar de la mediacién constante con diversas fa-
milias por parte del Profesor de ATAL y de una de las Orientadoras,
asi como de los diversos contactos telefénicos de las investigado-
ras con madres y padres para ajustarnos a sus posibilidades ho-
rarias y espaciales, de las 8 entrevistas previstas con familias de
origen inmigrante, finalmente sélo lo conseguimos con 4.
Afnadimos observaciones en situaciones naturales no previstas (por
ejemplo, la entrega de notas en E.S.O., con la que nos encontra-
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mos inesperadamente en uno de los dias de estancia en el centro
y que, in situ, con el Equipo Directivo, un profesor directamente
implicado y las familias de su tutoria, acordamos llevar adelante
para estar dentro del aula; sin embargo, nos fue imposible asegurar
el consentimiento informado de las familias y el alumnado que
observamos mientras esperaban, en los pasillos, para entrar en sus
respectivas tutorias).

- Por el contrario, no llegamos a observar el funcionamiento del
centro durante actividades extraordinarias, tal y como estaba acor-
dado, por exceso de ocupaciones por parte del profesorado, preci-
samente por estar inmersos en la organizacién de la que se habia
previsto observar, la Semana Intercultural.

- Respecto a los documentos del centro como fuente de informa-
cion, aparte de los previstos, motu proprio nos ofrecieron otros
como, por ejemplo, el video “El Disco de Newton”, documento
sobre multiculturalidad (muy pertinente al objetivo de la inves-
tigacion), realizado por alumnos y alumnas de la asignatura de
Medios de Comunicacién y dirigido por la Profesora Dia. Cristina
Fernandez.

Se evidenciaba que unos y otros estdbamos dispuestos a ajustar pro-
puestas y expectativas a lo que iba surgiendo a lo largo de las diferen-
tes fases de la investigacion. Asi, poco a poco, habiamos construido un
Equipo de Investigacion que nos comprometia en el éxito de la misma
tanto a “los de dentro” como a “los de fuera”.

Cuando dimos por terminadas las siguientes fases de la investigacion
(la de andlisis e interpretacion de los datos y la de redaccion del infor-
me), ya sin nuestra presencia en el centro), les entregamos el Borrador
del Informe de Caso al IES “Los Manantiales”. Llevamos 10 copias para
que pudieran distribuirlas e intercambiarlas entre los diferentes sectores
de la comunidad educativa (profesorado, personal de administracion y
servicios, alumnado y AMPA).

El objetivo del Gltimo encuentro seria, por tanto, recoger sus opinio-
nes, criticas y propuestas sobre dicho Borrador del Informe de la Inves-
tigacion.
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Negociacion del Informe

Pasado un mes, para que dispusieran de tiempo para hacer una lectura
pausada y de calidad, volvimos a encontrarnos.

En esta Gltima reunién para la Negociacion del Informe Final, a pesar
de los avisos reiterados por parte del Equipo Directivo a representantes
de los diversos sectores de la Comunidad Educativa (principalmente a
quienes habian participado directamente en la investigacion), por parte
del Instituto, “solo” acudieron la Directora, el Vicedirector, el Profesor
del ATAL, 2 profesoras y 4 profesores.

No hubo familias de las entrevistadas, representantes del AMPA, del
alumnado ni del PAS (a pesar de que se les habia entregado el Borrador
del Informe, de que la Directora los habia convocado y de que la Vicepre-
sidenta de la AMPA habia confirmado su asistencia). Algunos de los asis-
tentes tampoco habian leido el informe, pero expresaron que su presencia
se debia al interés que tenian por conocer un resumen de las conclusiones.

De todas las maneras, jdeberiamos decir “solo” asistieron estas perso-
nas?! Dada la insuficiente cultura de participacion en las investigaciones,
puede que la expresion debiera ser mas satisfactoria: jestaban presentes 9
miembros del centro para el proceso de debate sobre el Informe construido!

Los miembros del Grupo de Investigacion presentamos los aspectos
mas relevantes del Informe de Investigacion, ya que habia personas que
no lo habian leido, y se abri6 el debate sobre el mismo.

En su conjunto, el Informe fue valorado muy positivamente por sus
lectores y lectoras, que quedaron gratamente impresionados por la ima-
gen que habian visto reflejada de la vida del centro, tanto de los aspectos
mas positivos como de los pendientes de mejora.

De cualquier forma, asumiamos que negocidbamos para buscar con-
sensos, acuerdos, no verdades. Asi que también emergieron aspectos en
los que las y los presentes querian matizar, ampliar, discutir... afirmacio-
nes que aparecian en el Borrador del Informe. Entresacamos alguna de
las que después se recogieron en el Informe Final:

- La Directora advirti6 sobre la opinién del alumnado que salia en el

Informe en la que se expresaba que el profesorado no hacia caso
a sus problemas ni a los conflictos que surgian entre ellos, cuando
de hecho, manifestaba (y fue apoyada por mas presentes) que era
un trabajo que desarrollaban dia a dia, pero que quizas no era
conocido por ellos o les pasaba inadvertido.
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Esta apreciacién se incorpor6 en el Informe Final, a renglén segui-

do de la opinion expresada por el alumnado en las entrevistas. Asi

ambas perspectivas quedaban recogidas y se enriquecia la mirada
sobre la realidad.

- Una de las personas que participaron en las entrevistas, co-
ment6 que se sentia incomoda al leer sus aportaciones tan mal
expresadas en el Informe (como consecuencia de ser texto oral
transcrito). Le comentamos que, al transcribir, modificAbamos
aspectos del lenguaje oral muy entorpecedores para la lectura
fluida pero que entendiamos que no debiamos cambiar en lo
esencial la forma de expresién. Sin embargo, entendiamos que
no seria problema que, si no queria verse representada con esa
forma, reelaborase en los aspectos formales una aportacion pro-
pia que mencionaba en particular, manteniendo el sentido de la
misma (una vez fue recibida por e-mail sustituy6 a la original en
el Informe Final).

- Se analizaron también algunas cuestiones que no respondian a la
realidad del centro, las cuales se corrigieron en el Informe Final,
como por ejemplo:

o El que en este centro no hubiera una poblacién gitana significa-
tiva -lo que si parecia desprenderse de una de las entrevistas-.

o La presencia a tiempo total y no parcial, desde el curso anterior,
del profesor de ATAL en este centro.

o El equivoco al identificar el Aula de Convivencia con el Aula de
Expulsados, cosa que habiamos malentendido tras el andlisis de
los documentos.

o Se nos informé también de que, el alumnado de Bachillerato
que hablaba de la asignatura de Culturas Religiosas estaba en
un equivoco, ya que la misma no existia en el momento de las
entrevistas en esa etapa educativa (si en la ESO recién acabada
por ellos y ellas). Realmente a la asignatura a la que se referian
era la de “Ayuda al Estudio”.

Otros temas que despertaron el debate, se anadieron al Informe Final
tal y como emergieron en ese momento.

En conclusion (y asi lo recogimos en la redaccion del Informe Final),
la apreciacion del Borrador del Informe fue positiva para todos, funda-
mentalmente por:

Educatio Siglo XXI, Vol. 35 n°2 - 2017, pp. 295-316 311
http://dx.doi.org/10.6018/j/298621



La negociacion, piedra angular de las investigaciones
MiGuEL ANGEL SANTOS GUERRA Y LOURDES DE LA ROSA MORENO

- Su rigor: “es muy ilustrativo”, “muy expositivo, las conclusiones se
ve que salen de las citas de los participantes”.

- Su credibilidad: “se ven datos que no sabemos, quizds por obvios,
por estar demasiado dentro de la realidad”, “al ser una mirada
desde fuera, nos sirve de espejo para vernos desde una perspectiva
mas global”, “es como un reportaje a pie de calle, con lo bueno,
con lo malo, pero eso si: habiendo mas bueno que malo”.

- Su cardcter educativo, de aprendizajes para promover mejoras:
“muchas cosas buenas que ni siquiera vemos, las encontramos
reflejadas y podemos reconocernos en ellas. También las malas”,

“seria bueno darselo a los profes cuando Ilegan nuevos al centro,
porque les permitiria conocer un poco la realidad, por ejemplo,
que el alumnado no tiene tantos prejuicios como los adultos”, “to-
dos podemos aprender al leerlo y comentarlo”, “es una oportuni-
dad para conocer el dia a dia, por ejemplo, acercarnos a conocer
qué piensan los alumnos”, “son muy interesantes las pistas que se
dan en el apartado final del Informe sobre cémo algunos centros
han facilitado la participacién de estas familias”.

Realmente, al terminar este proceso de Negociacién Final, el Informe
pasaba a ser un producto contrastado, reelaborado democraticamente,
sentido como propio. Procesos e Informe Final podrian haber sido me-
jores. Lo sabiamos, pero nos sentiamos satisfechos con lo aprendido, era
un principio para la mejora de la participacién del alumnado inmigrante
y sus familias en el centro.

Habiamos cerrado una investigacion que, como habia sido nuestra
pretension desde el inicio, no se habia vivido como una amenaza, sino
que se habia convertido en una ayuda para todas las personas implica-
das.

4. Consideraciones finales

Una investigacion educativa no es la que versa sobre temas educativos,
es la que realmente educa a quienes la practican. Esto supone que las
reglas del juego son transparentes, que no se hacen trampas, que los
principios éticos se respetan...

No puede hablarse, en propiedad, de una investigacion educativa
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que no eduque a sus participantes. No se puede pensar que se estan
promoviendo valores educativos, si estos no se respetan, en primer lugar,
en sus audiencias o en sus interlocutores. Una investigacion sera educa-
tiva si permite que los participantes desarrollen nuevas formas de com-
prension y se les capacita para emprender caminos propios de reflexion
auténoma y colaborativa sobre el sentido de la practica educativa y sus
posibilidades de mejora (Contreras, 1991).

Es precisamente ahi donde se encuentra una de las claves de la ne-
gociacion: en el enlace que exige la transformacién con el proceso de
comprensioén que ha suscitado la bisqueda. No se investiga para inves-
tigar. Se investiga para mejorar. Entre otras cosas porque la investigacion
no es gratuita y exige dinero, tiempo y esfuerzos que podrian dedicarse
a otras cosas.

La finalidad fundamental de la investigacion es la mejora de la prac-
tica y no sélo la produccién de conocimiento.

Mejora: esta si que es una palabra honda, enigmatica, infinita, com-
petitiva, excitante, publicitaria. Al ser humano no le bast6 lo bueno, lo
que servia para salir al paso: quiso lo mejor... Pero lo mejor es un con-
cepto vacio, como el de felicidad. No son mas que el vaciado de la
felicidad (Marina, 1995).

El debate en el que la negociacion consiste se produce respecto a
cuatro puntos: el rigor del proceso, la calidad de las conclusiones, la
naturaleza de la mejora y la eficacia de las estrategias de cambio.

El cambio no viene marcado por las explicitas recomendaciones de
quienes investigan sino por la l6gica de la comprensién que establece
el informe. No es, pues, quien investiga quien ha de decir a los prota-
gonistas qué es lo que tienen que hacer en el futuro. Son estos quienes
tienen el compromiso con la accién, quienes dominan las claves de la
transformacion, quienes tienen que aprovechar la luz producida para
iluminar el camino... A lo sumo, quien investiga podra recomendar, su-
gerir, proponer...

Esta posicion acentda el protagonismo de los profesionales y pone en
sus manos la principal responsabilidad. No les hace dependientes de ex-
pertos ajenos a los programas o a las instituciones donde se desarrolla la
accion. Puede ser que los profesionales demanden a quienes investigan
una mayor concrecién en las propuestas de cambio, pero creo que seria
un error de concepcién aceptar esa exigencia.

Muchas investigaciones se ponen en marcha por iniciativa de per-
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sonas que tienen interés por conocer diverso tipo de fenémenos. Una
vez aceptada la propuesta de colaborar con quienes investigan, algunas
personas colaboran ofreciendo informacién o siendo sujetos de una ob-
servacion cuyas reglas s6lo conocen quienes han disefiado el proceso
de indagacion. Una vez finalizada la exploracion, quienes investigan, en
demasiadas ocasiones, se ausentan del campo de indagacién y elaboran,
en la soledad de sus despachos, los informes pertinentes. Informes que,
muchas veces, no llegan a conocer los informantes. Esta dinamica ha
empobrecido la naturaleza de los procesos y ha generado dificultades
para que nuevos investigadores accedan a los lugares que interesa ex-
plorar. Los sujetos han tenido la sensacién de ser “conejillos de Indias”,
personas con las que se experimenta o sobre las que se investiga, pero
que son ajenas por completo a la naturaleza de la investigacion, al tipo
de disefo, al tipo de datos que se recoge, a la interpretacion que se hace
de los mismos y, en definitiva, a la aplicacion que se hace de ellos.

El protagonista es quien investiga, el que controla el proceso y los
resultados, es quien tiene la capacidad y el tiempo y las condiciones
de investigar. Este hecho profundiza el abismo que separa a los investi-
gadores y a los practicos. Division peligrosa no sélo por las falsedades
que encierra sino por la filosofia que deja traslucir. Unos piensan y otros
trabajan. Unos investigan y otros aplican el resultado de esos estudios.

La jerarquia entre académicos y ensefiantes se traduce en una jerar-
quia entre la investigacion y la practica, de tal modo que se restablece
una conexién unilateral entre la primera y la segunda. Se concibe la
investigacién como una fuente de influencia y la practica como la recep-
tora de dicha influencia (Contreras, 1991: 62).

La investigacién naturalista no concluye con la redaccion del infor-
me final. Es precisamente el informe un punto de partida para avivar la
reflexion y promover el cambio y la mejora.
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