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RESUMEN

El presente informe reporta a la comunidad cientifica el producto de la elaboracién del test
de habilidades para la gestion en la negociacién de conflictos, cuyo objetivo es determinar
las habilidades para gestionar éxitosamente la gestion de conflictos. Se parte que este es
el resultado de la compleja interaccién de cinco habilidades: comunicacién, compromiso,
perspectiva, control emocional, y empatia; en base a estos supuestos factores se construyo el
test, el que fue puesto a consideracién de jueces y analisis estadisticos del comportamiento
de sus componentes dentro del todo, habiendo encontrado que el test mide lo que se
propone desde el punto de vista de los jueces y que los factores son partes que relacionan
significativamente con el todo, a su vez para conocer el error de medicidn se utiliz6 el método
del test retest y el método de la consistencia interna de Cronbach, por ambos métodos el
coeficiente hallado supera al 0,80.

De lo hallado se concluye que los factores propuestos subyacen en la habilidad de gesti6n
en la negociacion del conflictos y el test mide dentro del margen de error permitido.
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ABSTRACT

The present report reports to the scientific community the product of the elaboration of
the test of abilities for the management in the negotiation of conflicts, whose objective
is to determine the abilities to manage the management of conflicts successful; part that
this is the result of the complex interaction of five abilities: communication, commitment,
perspective, emotional control, and empathy; on the basis of these supposed factors the test
was constructed, the one that was put to consideration of judges and statistic analyses of the
behavior of its components within the whole, having found that the test measures what it sets
out from the point of view of the judges and who the factors are parts that they significantly
relate to the whole, his you see to know the error measurement was used the method of
the test retest and the method of the internal consistency of Cronbach, by both methods the
found coefficient surpasses to the 0,80.
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Of the found thing one concludes that the proposed factors proposed they underlie in the
ability of management in the negotiation of the conflicts and the test measures within the
allowed allowable error.

Keywords: Ability, management, negotiation, conflict.

INTRODUCCION

Sin lugar a mucha discusién, vivimos en una época en la que casi todo se negocia. La
negociacion se encuentra, sin discriminacion de los grupos sociales, como una forma de
relacién permanente. Las naciones, los gobiernos, las empresas, los gremios y las personas,
utilizan gran parte de su energia en procesos de negociacion. La persona se enfrenta
también a negociaciones cotidianas, tales como cuando va a adquirir una vivienda, o tal
vez un carro, o ponerse de acuerdo para pasar un fin de semana.

La convivencia dentro de la sociedad enfrenta los deseos y necesidades de las personas; 1o
que favorece a uno parece perjudicar a otro, este hecho afecta nuestra “imagen puiblica” y lo
que es mas importante a la relacion entre las partes, que deben cuidarse mediante estrategias
comunicativas para resolver los conflictos y avanzar hacia acuerdos satisfacctorios y lo
més duraderos posible.

Sin lugar a duda, las habilidades de negociacién implican el uso apropiado de técnicas de
comunicacién pues se elaboran estrategias, tacticas y estilos de negociacién, asi mismo
cuando se prepara la discusion, la comunicacién no verbal como herramientas para disminuir
la agresion y facilitar las relaciones, atenuando en lo posible las consecuencias negativas
cuando el conflicto no ha sido resuelto eficazmente.

Desde este punto de vista, nuestro objetivo consiste en elaborar un test que permita medir
las habilidades para la gestion en la negociacion de conflictos. Para lo cual nos proponemos
despejar las interrogantes:

(En qué medida los componentes de comunicacién, compromiso, control emocional,
perspectiva, y empatia son habilidades para la gestion en la negociacion de conflictos?

(El test, a través de los componentes para medir habilidades para la gestion en la negociacion
de conflictos, cumple su propdsito con el menor error de medicién permitido?

De lo planteado se desprende que nuestro principal resultado sera identificar los
componentes de la comunicacion que tienen mayor incidencia en la gestion cuando
se negocia conflictos. Las unidades participantes son profesionales vinculados a la
administracién del conocimiento, especificamente directores de centros educativos del
nivel primario y secundario; asimismo, el test que pretendemos elaborar permitird
detectar las habilidades de las personas que cumplen funciones directivas en la gestion de
la negociacion de conflictos y comprobar la confiabilidad de los indicadores para medir
con el menor error posible las habilidades para gestionar la negociacién de conflictos; y
proporcionar a la comunidad cientifica normas que permitan obtener el perfil diagnostico de
las personas que asuman cargos como mediadores de conflictos o también como directivos
de organizaciones de diferentes indoles.
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La importancia del presente estudio estd asociada a las confrontaciones humanas inevitales
en el proceso de socializacion; la habilidad para enfrentarlas y resolverlas saludablemente
es posible en la medida que se consiga interdependencia positiva de las metas (Fauvet,
1975, en Munduate, L. y Martinez, J. M, 1998). Para Deutsch (1973), los conflictos
actian como el motor transformador de la sociedad y el impulso intimo de superacion.
Observamos que los conflictos, desde estos puntos de vista, son impulsores, por ello no
debemos evitarlos sino optimizar las habilidades que conducen a la eficacia de las medidas
pertinentes de caracter transformador, para lo cual es necesario tener herramientas validas y
confiables que permitan identificar y predecir el éxito de la gestion durante la negociacion,
de esta manera se podra evitar fracasos que acarrean consecuencias negativas no sélo para
las personas involucradas sino para su entorno.

El test tendrd como componentes: los tipos y estilos asi como los elementos de la negociacion
(Malaret, 2001); otro componente sera el lenguaje y las técnicas de comunicacion, que
tiene que ver con los tipos de comunicacion (Rodriguez, 1993), tanto la comunicacién
verbal como la no verbal, ambos aplicados en situacion de conflicto donde la habilidad
de escuchar activamente, el cilculo en la discusion, la cooperacion, la identificacién de
sefiales y barreras, son de vital importancia dentro del enfoque sociocultural, de actuacién
de un individuo dentro de una colectividad (Jenney y Arendt, 1992).

La negociacion es un medio alternativo de resolucién de conflictos entre las personas y
entre las organizaciones e instituciones, sin la presencia de terceros, en la cual las partes en
conflicto exponen y defienden sus puntos de vista. Constituye un proceso de comunicacion
entre las partes a través del cual ellas mismas dan solucion al conflicto llegando a un mutuo
acuerdo que privilegie sus intereses.

La negociacion, segiin Fischer, R. y Ury, W. (1981), también es una comunicacion de un lado
al otro y viceversa, que se utiliza para llegar a un acuerdo cuando las partes tienen algunos
intereses compartidos y otros controvertidos. Para Gulliver, P. (1979), la negociacion es
un proceso de intercambio de informacién que propicia el mutuo aprendizaje y el constante
ajuste de expectativas y preferencias de las partes. Mientras que Shea, G. (1983) califica a la
negociacion creativa como un proceso en el que dos 0 mas personas se reiinen y, a través de
discusiones en las que interviene la imaginacion y la creatividad, se enfrentan a un problema
y llegan a una solucién innovadora, la que mejor satisface a las necesidades e intereses de
las partes, y consigue el compromiso de todos en el cumplimiento del acuerdo.

Sea cual sea la tematica implicita en una negociacién, ésta es siempre un proceso de
interaccion y comunicacion entre personas que defienden unos intereses determinados que
se perciben como incompatibles, en blisqueda de armonizar criterios, donde se neutraliza
el sentimiento de perdedor.

El conflicto es el estado de indecisién en que vive la persona ante situaciones que le
generan minimamente dos conductas de aproximacion ante dos situaciones diferentes,
con la peculiaridad que s6lo una de ellas puede emitir. Otras veces el conflicto define
la situaciéon donde queremos evitar dos conductas, pero necesariamente tendremos que
optar por una.

Hay situaciones mas complicadas ain donde la misma situacién genera dos conductas
contradictorias.
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Los conflictos nos conducen a penosos estados, penosos porque implican reacciones
emocionales ambivalentes, donde, incluso cuando nos llevan al agrado, sobreviene el
sufrimiento causado por la privacién o la inhibicién de otro de los componentes, con
sus consecuentes estados emocionales; estos estados con tales peculiaridades podemos
identificarlos en los siguientes tipos estudiados experimentalmente por Hovland y Miller,
en Kimble. G, (1969):

Aproximacion-Aproximacion, ejemplo el mismo dia programan dos especticulos de nuestro
agrado en el mismo horario, como es 16gico tendremos que optar por uno de ellos.

Evitacion-Evitacion, en este conflicto hay dos opciones, las dos son “feas” para nosotros, pero
tenemos que optar por una; por ejemplo en casos necesarios cuando o se toma un purgante
o le ponen una enema, o se queda con hambre o come el platillo que no le agrada.

Aproximacion-Evitacion, hay situaciones donde, la complejidad del hecho nos pone en
situacidn critica para elegir porque es la misma situacion, hecho o estimulo el que no
genera dos reacciones diferentes; por ejemplo a una persona le agrada la playa por el sol,
el atractivo del paisaje, pero le tiene terror al agua fria, o también me agrada aprobar el
curso, pero me fastidia estudiar, o en las organizaciones me agradan mis derechos pero
no cumplir con mis deberes.

(Se aprenden los conflictos? Si. ;Podemos aprender a ser conflictivos? Si. podemos distin-
guir que en los conflictos hay dos componentes, el primero es el subyacente a las conductas
que son de carécter natural y corresponden a las emociones, y el segundo componente
son los disparadores o los iniciadores de la conducta conflictiva, que en el comin de los
casos son aprendidos, por ejemplo el cine o el teatro en un inicio son neutrales no generan
reaccion emocional, pero la experiencia con ellos, se habran conectado a otros estimulos
que si producian emociones placenteras, por ejemplo, las golosinas o la compaiiia, o el
espectaculo en si mismo, que desencadenaron reacciones emocionales que fueron adornando
de “color” y de “temperatura” a tales acontecimientos. Modelo parecido puede extenderse
a los alimentos, a las personas, a las acciones, a los roles y funciones, a los fendmenos a
los comportamientos organizacionales y hacia el mismo recurso humafio.

En la medida que aprendamos que el conflicto nos puede generar ganancias secundarias,
corremos el riesgo de utilizarlo como herramienta; por ejemplo, cuando decimos de alguien
“No le hagamos renegar que le puede subir la presion y morirse”, ;qué esta ocurriendo?,
pues aquella persona, con sus reacciones autondmicas ante estados de cdlera, ha descubierto
que nos puede manipular con sus somatizaciones, o también cuando las personas que nos
gratifican de diferentes formas utilizan la situacién conflictiva para que se inviertan los
roles, y seamos ahora nosotros quienes lo gratificamos.

En si el conflicto es para el hombre otra herramienta de control de la conducta, que se
utiliza individualmente en las relaciones personales y que las personas la van orquestando
basidndose en las aproximaciones o en las evitaciones que mas o menos se encuentran
distribuidas en el grupo o entre los miembros de una organizacion, para hacerlo notorio
y formar alianzas en los causales del conflicto compartido, para hacer fuerza o presion a
fin de obtener beneficios y estos no son méas que atenuar bajo la esperanza que estamos
en camino de la solucién definitiva.
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Los conflictivos saben bien que jaméas se resolveran al cien por ciento las causales, saben
ademas que el hombre requiere sentirse bien, pero como este es un estado transitorio,
es facil encontrar una nueva causa de conflicto, alimentarla y volver a mantener viva la
esperanza de resolverlo siempre con el apoyo de todos.

Este proceso organizacional descrito funciona también en lo intimo, en lo personal, cuando
€s uno mismo quien busca un motivo para sentirse mal y hacer sentir mal, para buscar
luego la forma de solucionarlo y encontrar la tranquilidad y el consuelo de ser un efectivo
negociador, sin reparar que fue él mismo quien generd, con la complicidad de una persona
de su entorno, que hasta podria ser muy querido. Al parecer vivir en armonia, en paz,
en apoyo solidario, es un deseo posible de alcanzar; sin embargo, es el mismo individuo
quien renuncia a ello cada momento de su vida.

Desde esta perspectiva, no podemos esperar que no existan conflictos, estos estan; por
ello serd buena practica desarrollar el habito de pensar cuanto de nuestra cuota hemos
puesto en el presente conflicto, y cuando lo hayamos resuelto, cudnto tiempo pasaremos
hasta alimentar o construir uno nuevo.

Como no podemos evitar que ocurran los conflictos, hagamos algo interesante con ellos,
desarrollemos habilidades que nos sirvan para crecer, esto ocurrird cuando la soluciéon
de un conflicto resulte un producto, sobre el cual generaremos una nueva necesidad,
hacia un nuevo producto, buscando que cada causa sea sustentable y que los productos
resulten sostenibles, esto es una vida adulta y no neurdtica, donde echamos la culpa a los
demds, al sistema y a todo lo genérico, en estos casos la bisqueda de la solucion suele ser
fenomenoldgica, existencial, que actia como un consuelo para continuar soportando la
vida que nos tocé vivir y negandonos la posibilidad de asumir el rol adulto en el manejo
del conflicto.

La habilidad es un componente de la inteligencia (Cronbach, L., 1972; Guilford, 1986)
que se refiere a la capacidad o la aptitud potencial para ejecutar una tarea, una destreza
que aun no ha sido aprendida; implica las habilidades figurativas, simbdlicas, semantica
y conductual, que las personas son capaces de aprender en cuanto existe la base biologica
que permite procesar, dentro de un periodo madurativo, la solucion correcta de problemas
de estos tipos, a partir de los cuales ocurre la organizaciéon de nuevos conocimientos
expresados en lo que podemos llamar conductas manifiestas y exitosas, que en el presente
estudio nos serviran para la negociacion de conflictos.

Las habilidades consideradas en el presente estudio son: de comunicacion, de compromi-
so, de control emocional, de perspectiva, de empatia. Estas habilidades implican funda-
mentalmente el uso eficaz de herramientas de interaccién donde la comunicacion verbal
y no verbal es el canal que permite la decodificacién y encodificaciéon que demandan de
habilidades figurativas, simbélicas semanticas y conductuales, que se expresan en como
se escucha, como se responde gestual y posturalmente, como se responde verbalmente,
situacion que ocasiona la reaccién verbal o no verbal.

Otra habilidad tiene que ver con la capacidad de la persona para involucrarse con el conflicto,
en el sentido de sentirse comodo participando en su solucidn, se expresa en la identificacion
con el papel de negociador lejos del compromiso por normatividad o por necesidad.
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La habilidad de perspectiva, en el sentido de J. Piaget (1969): como la representacion
mental, por la cual la persona es capaz de reconstruir mentalmente un percepto desde la
Optica de un tercero o del otro, se expresa cuando la persona es capaz de interpretar un
acontecimiento no linealmente sino a partir del dato observable llegar a la interpretacion
total, como a partir de un plafio percibimos un sélido.

La habilidad de control emocional se refiere al uso de recursos personales o potenciales para
evitar que la carga emocional que llega al negociador en el lenguaje verbal y no verbal, en el
compromiso normativo irracional y en el compromiso de necesidad, asi como la anticipacion
interpretativa a partir de un hecho o indicador, termine por bloquear emocionalmente,
irritando o asumiendo posturas preferenciales, o estresandolo, disminuyendo la eficiencia
y eficacia negociadora.

La empatia es otra de las habilidades que se presenta mediante la capacidad del negociador
para abandonar sus puntos de vista y asumir en cada instante los puntos de vista de la
persona o las personas en conflicto.

Si las personas tienen las habilidades descritas y aplicadas a la negociacién estard en
condiciones de:

Descubrir cuando los conflictos “estdn a punto” o si ya maduraron lo suficiente como para
someterse a un proceso de mediacion, es decir se estara en condiciones de configurar los
siguientes requisitos:

- Cuando los conflictos son extremadamente complejos y prolongados en el tiempo.

- Cuando los esfuerzos por controlar o administrar el conflicto bilateralmente, es decir,
por las propias partes contendientes, han llegado a un “impasse”.

- Cuando ninguno de los oponentes esta dispuesto a seguir tolerando los costos crecientes
de una escalada del conflicto.

Comprender la necesidad de elaborar el mapa del conflicto, puesto que negociar supone
aplicar un conjunto de técnicas que parten del sentido comun y del cultivo de habilidades
para acercar a las partes y reflejar sus necesidades y preocupaciones. Los negociadores y
los posibles mediadores necesitan un mapa de las vias conceptuales, o “mapa del conflicto”
implicito en la discrepancia, en el que deben detallar al menos lo siguiente:

- los motivos que han dado pie al conflicto (las causas normalmente son varias),
- los problemas de relacion entre las partes,

- las discrepancias en la interpretacion de los hechos,

- los intereses incompatibles,

- las barreras estructurales,

- las diferencias de valores,

- los obstaculos que se oponen al arreglo los procedimientos destinados a encauzar o
resolver la disputa,

- los factores individuales o estructurales que podrian mejorar la relacion los puntos
de coincidencia y los valores comunes.
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Un buen “mapa del conflicto” permitird después elaborar una buena agenda de
negociaciones. El tema del conflicto, diagnéstico y alternativas de afrontamiento, son
prioritarios en el trabajo profesional del psicélogo en todas sus areas de aplicacion,
incluyendo la investigacion bésica.

La habilidad para la gestion implica el uso de recursos verbales y no verbales para realizar
las acciones pertinentes en direccién a las metas; la eficiencia y eficacia dependeran de
la conjuncidn de las herramientas seleccionadas y utilizadas en la elaboracion estratégica
del abordale y afrontamiento.

Conocer los componentes que optimizan la gestion de la negociacién de conflictos permitira,
por sus consecuencias, mejorar el sentimiento de autovalia personal y reconocimiento
social, como efectivo solucionador de problemas.

En nuestro pais donde la diversidad cultural es una de las barreras para lograr metas comunes
este tipo de estudio tiene un efecto positivo hacia la bisqueda o conciliacién de metas.

El presente estudio permitird reducir, adends, las improvisaciones mediante la deteccion
de los pasos y caracteristicas funcionales que debemos tener:

- En el abordaje de la conciliacién que podra reducir tiempo y costos en las
confrontaciones.

- En ambientes laborales, podra conducir en el menor tiempo a la solucién de
conflictos.

- En ambientes académicos, los malos entendidos y la emergencia de conflictos por
desgaste o estrés podran prevenirse o afrontarlos con solvencia.

- Enla familia, los terapeutas familiares tendran una herramienta que les permita evaluar
cémo gestionar la negociacion de los conflictos para el abordaje con el menor costo por
quiebre emocional.

De lo descrito se desprende que los conflictos son situaciones donde necesariamente habra
un punto de vista o decisién a tomar en contra de otro, generando estados antagdnicos de
aproximacidn-aproximacion, evitacién-evitacién y aproximaciones y evitaciones multiples,
donde la habilidad del negociador consiste en destacar lo valioso de los dos puntos de
vista o situaciones, pero que, a la luz de las circunstancias, de los recursos y del momento
actual, s6lo es posible asumir un punto de vista o situacion y que este proceso sea asimilado
con tolerancia, capaz de contrarrestar reacciones emocionales. Este es el papel de la
comunicacién en simbolo y signo, conseguir que las personas arriben a un desenlace que
resulte conveniente y productivo bajo las circunstancias actuales; es decir, el negociador
debe poseer habilidades verbales y no verbales para arribar con éxito a la soluciéon del
conflicto. De ser asi, tales recursos adquiridos y desarrollados por el mediador conduciran
a cualquier situacion critica, a convergencias favorables donde las habilidades verbales y
no verbales para colocar informacién tienen un rol fundamental, de esta manera estamos
en condiciones de sustentar la siguiente hipétesis:

H1. Las técnicas de comunicacion verbales y no verbales relacionan significativamente
con los indicadores de habilidad para la gestion de la negociacion del conflicto.
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METODO

La presente investigacién es de tipo aplicada, con método correlacional comparativo,
disefio transversal (Hernidndez, R. y otros 2003).

La muestra fue aleatoria representativa al 0.05 con un nivel de confianza del 0.95 habiendo
elegido a 115 instituciones educativas de las cuales sdlo 105 directores colaboraron con
el presente estudio.

La primera fase consisti6 en los procedimientos de validacion; empezamos por la validez
de contenido de la tabla de consistencia mediante el criterio de expertos, luego se elabor6
el test piloto el cual fue aplicado para la validacion semantica de los itemes. Habiendo
efectuado las correcciones y ajustes pertinentes, se elabord la prueba definitiva, la misma
que fue aplicada a la muestra. Con los resultados se averigud el error de medida mediante
los métodos de confiabilidad: consistencia interna y el test retest.

Los itemes fueron analizados por el poder discriminativo utilizando el coeficiente biserial
y tetracOrico.

La validez del cuestionario se determind mediante el método de constructo orientado
al conocimiento de la variabilidad y la estructura de los componentes para lo cual se
correlaciond cada subtest con la puntuacion total y con cada uno de ellos. Finalmente, con
los resultados depurados, se elabord la norma interpretativa que facilita la elaboracion del
pérfil diagndstico de la habilidad para la gestién en la negociacion del conflicto.

RESULTADOS
Validez de contenido

La tabla de especificaciones con las operacionalizaciones, indicadores y los itemes fueron

consultados con expertos en negociacion de conflictos, psicdlogos consultores, consejeros
familiares, religiosos catdlicos, abogados en la parte civil y algunos dirigentes sindicales,
quienes debian opinar sobre tres puntos especificos: Si las cinco dimensiones consideradas
son vélidas desde el punto de vista de su experiencia; si las operacionalizaciones son
pertinentes; y si los itemes hacen referencia a las dos primeras. Fueron diez expertos en
total y sus respuestas se validaron con el anilisis del Ji cuadrado (véase resultados en la
tabla N.° 1).

Analisis de itemes

Para verificar en qué medida los itemes discriminan los criterios de respuesta a partir de
los examinados, que en mas del 80% declaran poseer el atributo respecto al 20% que se
declara contrario, y habiendo calculado los valores promedios de las respuestas escalares
y contrastado mediante la razdn critica de diferencia medias, se ha encontrado los valores
que se muestran en la tabla N.° 2, ademas hemos calculado mediante el coeficiente biserial
la correlacién item-test total como doble criterio para discriminar y validar las unidades
de medicion del test en estudio.
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Finalmente, hemos verificado si las medidas superficiales expresadas por los totales son,
en alguna medida, expresion de factores no medidos directamente, y que las inferimos a
través de los coeficientes de correlacion encontrados, que en el presente estudio son los
cinco factores que correlacionan significativamente con el puntaje total, dejando entrever
que la puntuacién total obtenida guarda relacion con los factores que las subyacen, tal
como puede verse en la tabla N.° 3.
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Tabla N.° 2. Razon critica de diferencia de medias por cada item y correlaciones biseriales item
test total del test de habilidades para la gestion en la negociacién del conflicto.

r item-
test total

Media Varianza Media Varianza

Ttemes "z 44 Alto Bajo Bajo Itemes

Diferencia EE. t

2 5 0,43 4,05 0,62 1 0,22 4,49 0,40* 2
7 4,9 1,23 3,9 1,42 1 0,36 2,82 0,31%* 7
11 4,9 0,75 3,95 1,47 0,95 0,33 2,92 0,30* 11
16 5,5 0,44 4,29 0,78 1,19 0,24 4,95 0,50%* 16
22 54 0,53 4,19 0,54 1,24 0,23 55 0,38% 22
25 4 1,66 2,81 1,2 1,24 0,37 3,35 0,41* 25
29 5 0,81 3,43 1,58 1,62 0,34 4.8 0,56* 29
33 3,4 2,34 2,57 1,48 0,86 0,43 2,01 0,29%* 33
39 2,4 1,19 2,38 0,9 0 032 0 0,04 39
45 3,2 1,8 2,67 1,46 0,57 0,39 1,45 0,20%* 45
1 5 1,43 4,57 1,2 0,43 0,35 1,21 0,16 1
4 2,7 0,98 2,57 1,86 0,1 0,37 0,26 0,11 4
9 2,8 2,56 2,67 1,75 0,1 0,45 0,21 0,004 9
14 4 2,19 3,14 1,65 0,86 0,43 2,01 0,29%* 14
23 4 1 3,57 1,58 0,48 0,35 1,36 0,22* 23
31 52 0,44 4,14 0,98 1,05 0,26 4,03  0,34%* 31
35 4,7 1,17 3,9 0,75 0,76 0,3 2,51 0,33%* 35
38 4 1,66 2,86 1,36 1,1 0,38 2,89 0,33%* 38
41 5 0,57 3,57 1,48 1,43 0,31 4,57 0,37** 41
46 3 2 2,14 0,98 0,86 0,38 2,28 0,18 46
3 5 0,71 3,76 1,32 1,29 0,31 4,13  0,37%* 3
6 5,1 0,6 3,86 0,88 1,29 0,27 4,84  0,38** 6
10 5 1,19 3 1,52 2,05 0,36 5,7 0,53%* 10
15 5,4 0,33 4,24 0,56 1,14 0,21 5,54 0,38%* 15
19 5,7 0,3 3,9 2,37 1,81 0,36 5,07 0,52%* 19
27 5,2 1,3 3,62 1,57 1,57 0,37 4,25  0,42%* 27
34 3,4 2,52 2,86 1,27 0,52 0,42 1,23 0,16 34
42 53 0,98 3,62 2,24 1,71 0,39 4,38  0,37** 42
47 5,3 0,39 3,38 1,38 1,9 0,29 6,55 0,54%* 47
50 0,43 3,76 0,66 1,29 0,23 5,66 0,51%* 50
8 4,7 1,37 2,95 1,19 1,71 0,35 4,92  0,53** 8
13 5,1 0,66 2,9 1,8 2,19 0,34 6,4 0,63%* 13
17 4,3 1,56 2,71 1,54 1,62 0,38 4,22 0,48%* 17
21 3,7 2,51 2,9 0,85 0,76 0,4 191 0,25% 21
26 4,6 1,2 3,24 1,13 1,33 033 4 0,38%* 26
30 2,29 3,19 1,39 -0,2 0,42 -0,46  -0,05 30
36 4,9 1,32 3,81 0,63 1,1 0,31 3,59 0,39%* 36
40 5,3 0,78 3,05 1,57 2,24 0,33 6,7 0,61%* 40
44 4,9 0,56 3,57 1,2 1,33 0,29 4,61 0,56%* 44
48 5,1 0,37 3,33 1,17 1,76 0,27 6,49  0,50%* 48
5 4,9 0,66 3,76 1,32 1,14 0,31 3,72 0,42%* 5
12 5,4 0,43 3,9 1,13 1,48 0,27 5,42  0,49%* 12
18 5,1 0,66 3,71 0,97 1,38 0,28 4,97  0,49%* 18
20 0,81 3,43 1,58 1,52 0,34 4,52 0,47%* 20
24 5,3 0,59 4,43 0,91 0,86 0,27 3,21 0,23* 24
28 52 0,66 3,1 1,51 2,14 0,32 6,66 0,49%* 28
32 3,1 1,71 2,29 0,87 0,81 0,35 2,31 0,28%* 32
37 4,5 1,39 2,81 1,2 1,67 0,35 4,74  0,48%* 37
43 4,1 2,03 3 1,43 1,14 0,41 2,82  0,28** 43
49 2,9 2,37 2,76 1,9 0,14 0,45 0,32 0,04 49
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Tabla N.° 3. Correlaciones intersubtest y test total del test de habilidades para la gestién en la

negociacion del conflicto.

Habilidades Comunicacion Compromiso  Perspectiva E:‘l:‘l(:)r(l!'iﬁ(l)llal Empatia ’IT:ts;l

Comunicacioén 1

Compromiso 0,58* 1

Perspectiva 0,50* 0,42* 1

Control Emocional 0,62%* 0,62%* 0,41%* 1

Empatia 0,54* 0,57* 0,43* 0,63* 1

Test Total 0,83%* 0,80%** 0,69%** 0,84%* 0,80%** 1
(*) P<0,001
(**) P <0,0001
Confiabilidad

La verificacion del nivel de error de medicién fue mediante el anilisis de consistencia
interna item, test total, ademas del coeficiente de Cronbach y el coeficiente del test retest,
encontrando: Por la consistencia interna e item test total, los coeficientes hallados son
significativos dejando entrever que los items agrupados en cinco factores miden dentro
de los errores permitidos, tal como puede verse en la tabla N.° 4.
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Tabla N.° 4. Coeficiente de confiabilidad por consistencia interna con la férmula de Cronbach.

itemes hnrl:_/ledla St I Vananza’ St r item - Total r Miiltiple (;‘)onhabﬂid’a d si
V2 203,82 378,52 0,39 0,59 0,83
V7 204,18 372,59 0,48 0,75 0,83
Vil 203,75 385,88 0,23 0,59 0,84
V16 203,86 381,37 0,35 0,75 0,83
V22 203,92 373,92 0,58 0,75 0,83
V25 203,22 383,88 0,28 0,77 0,83
V29 203,80 370,43 0,60 0,82 0,83
V33 204,55 401,71 -0,11 0,67 0,84
V39 204,00 379,17 0,45 0,74 0,83
V45 203,32 379,47 0,45 0,66 0,83
V1 204,07 382,70 0,35 0,75 0,83
V4 203,50 382,23 0,43 0,71 0,83
V9 204,07 381,74 0,29 0,56 0,83
V14 204,67 396,17 -0,01 0,53 0,84
V23 204,15 375,82 0,38 0,69 0,83
V31 204,95 410,24 -0,28 0,59 0,85
V35 204,34 383,29 0,28 0,74 0,83
V38 204,18 370,40 0,52 0,79 0,83
V41 203,94 387,13 0,24 0,67 0,83
V46 204,26 377,71 0,35 0,74 0,83
V3 203,69 381,28 0,41 0,72 0,83
V6 204,97 383,24 0,25 0,63 0,83
Vio 204,32 381,78 0,28 0,69 0,83
V15 204,25 383,11 0,29 0,58 0,83
V19 204,08 389,40 0,14 0,65 0,84
V27 205,06 395,00 0,02 0,69 0,84
V34 204,70 388,02 0,16 0,66 0,84
V42 203,60 379,65 0,45 0,75 0,83
v47 204,08 395,55 0,01 0,63 0,84
V50 204,23 386,25 0,18 0,68 0,84
V8 204,41 392,47 0,06 0,60 0,84
Vi3 203,90 380,88 0,30 0,50 0,83
V17 204,31 391,64 0,10 0,64 0,84
V21 203,90 383,32 0,30 0,64 0,83
V26 203,84 388,46 0,16 0,70 0,84
V30 203,90 372,96 0,72 0,79 0,83
V36 204,49 375,91 0,39 0,51 0,83
V40 204,11 369,39 0,65 0,76 0,83
V44 204,01 374,78 0,54 0,66 0,83
V48 204,72 387,36 0,17 0,63 0,84
V5 203,59 379,42 0,45 0,68 0,83
V12 203,80 385,12 0,25 0,67 0,83
Vi8 204,44 387,58 0,18 0,73 0,84
V20 203,96 388,98 0,15 0,50 0,84
V24 203,63 379,60 0,50 0,65 0,83
V28 203,85 379,59 0,28 0,49 0,83
V32 204,46 376,00 0,41 0,80 0,83
V37 204,09 378,44 0,44 0,70 0,83
V43 203,86 378,51 0,48 0,67 0,83
V49 204,73 399,70 -0,07 0,59 0,84

Coeficiente de confiabilidad por consistencia interna utilizando la férmula de Cronbach
para un total de 50 itemes.

Confiabilidad total = 0,8368 Confiabilidad corregida = 0,8548
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Por el método del test retest, con un intervalo de dos meses entre la primera y segunda
aplicacion con un grupos de sesenta directores de Instituciones Educativas hemos obtenido
los siguientes coeficientes:

Tabla N.° 5. Coeficiente de confiabilidad por el método del test retest, con intervalo de dos meses
en un grupo de sesenta directores cien directores de instituciones educativas en el periodo lectivo
2006.

Habilidades ril
Comunicacion 0,86%*
Compromiso 0,81%*
Perspectiva 0,84**
Control Emocional 0,80%*
Empatia 0,86%*
Test total 0,91%*

(**) P< 0,0001

DISCUSION

Partimos en el presente estudio que las habilidades para la gestion en negociacién del
conflicto se expresan por la interaccién de un conjunto de factores que se sintetizan en la
adecuada gestion del conflicto, es decir, el éxito para conseguir que se logre la claridad, se
consiga la mayor transparencia y, dentro de los intereses contrapuestos, emerja la solucion
donde las partes, pese a reconocer que no han conseguido el 100% de sus expectativas,
sin embargo, han logrado la satisfaccion de haber encontrado soluciones conciliatorias a
partir de las cuales podran continuar su desarrollo personal, grupal u organizacional.

Las habilidades inherentes a este proceso son, en primer lugar, la comunicacién, el
compromiso, la perspectiva, el control emocional y la empatia; estos cinco componentes
tienen la siguiente base para gestionar adecuadamente el conflicto. El mediador debe tener
la capacidad para encodificar sus ideas y decodificar la informacion de sus oponentes desde
el punto de vista de estos, haciendo uso de la empatia para no contaminar los mensajes de
los oponentes con sus propias interpretaciones que pueden llevarlo a sesgar la informacion;
esta tarea implica tiempo y muchas veces el mediador se involucra en asuntos que no le
incumben directamente a €I ni al negociador y sin embargo asume esta responsabilidad por
el alto compromiso con esta labor, es decir que sus afectos sean positivos, que se sienta
importante ante tal labor, y que al mismo tiempo esté convencido que perderia mucho si
abandonara o dejara a medias una transaccion.

Este compromiso a su vez requiere que el negociador no sélo cumpla con su misién, sino
que tenga la vision clara de lo que va a ocurrir si se resuelve el conflicto en la forma A,
en la forma B o en cualquier otra forma especifica, puesto que la perspectiva tiene que ver
con la representacion mental que efectia el negociador anticipandose a los acontecimientos;
tales posibilidades le plantean riesgos que pueden irritarlo emocionalmente, exigiendo al
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negociador el control emocional que no se consigue s6lo deseandolo, sino al parecer existe
como un factor inherente a la personalidad.

El presente estudio, al encontrar que estos factores se correlacionan fuertemente con la
puntuacion total, nos muestra que son partes constitutivas del todo medido, en la negociacion
del conflicto, por tanto podemos afirmar que el modelo asumido es vélido y el instrumento
desarrollado lo mide dentro del margen de error permitido.

CONCLUSIONES

1. El test de habilidades para la gestion en la negociacion de conflictos resulta valido
por los métodos de contenido y constructo.

2. El test de habilidades para la gestion en la negociacion de conflictos ha demostrado
confiabilidad en la medicion por los métodos de la consistencia interna por la formula
de Cronbach y por el método del test retest.
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ANEXO
TEST DE H.H. L.G. EN L.N.D C. 2006

Dr. Luis Alberto Vicuria Peri

Instrucciones

Este es un test que le permitird a usted conocer la forma cémo aborda situaciones
donde participard de manera activa en el abordaje y solucion de conflictos. Para lo
cual debera contestar las preguntas que a continuacion se reproducen escribiendo

wy

una “x” dentro de la celda que mejor describa su respuesta.

No hay respuestas buenas ni malas, s6lo interesa la forma como usted siente y
percibe el momento actual, de ello dependera la validez y la confiabilidad de sus
resultados.

Conteste de la forma siguiente:

e Marque el 1 si esta definitivamente en desacuerdo.
® Marque el 2 si estd muy en desacuerdo.

® Marque el 3 si esta desacuerdo.

® Marque el 4 si estd de acuerdo.

e Marque el 5 si estd muy de acuerdo.

® Marque el 6 si esta definitivamente de acuerdo.

Desacuerdo Acuerdo

N° | Pregunta 1 2 3 4 5 6
1 Me resulta facil aislar de una situacion conflictiva el motivo

| principal de lo secundario.
2. | Con mi postura corporal comunico mensajes.
3 Cuando participo en la solucién de un conflicto me es facil

* | ponerme en el punto de referencia de cada uno.
4 Cuando estoy en el medio de un conflicto lo vivo tan

* | intensamente aportando en su solucion.
5 Logro comprender el estado conflictivo de mi interlocutor atin

* | cuando procede de una cultura diferente.
6 Cuando me hablan y ruidos impiden escuchar parte del

* | mensaje, con lo que of basta para completarlo.
7 Por los gestos de mi interlocutor sé que piensa que me esta

" | engafando.
8 Cuando una persona me cae mal y solicita mi atencion, tengo

* | la fluidez para derivarla a otra persona.
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Desacuerdo Acuerdo
N° | Pregunta
1 213 4 |5 6
9 Huyo de aquellas personas que me tratan como su “pafo de
' lagrimas” con sus problemas.
10. | Me es dificil proporcionar los datos para obtener un identikit.
1 Al encontrarme con una persona me es facil que se sienta en
" | confianza.
1 Me es dificil ponerme en el punto de referencia de dos
" | personas en conflicto, generalmente me inclino por una.
13 Cuando participo en la solucién del conflicto, mis que por
| vocacién, lo hago por que me siento obligado.
14 Cuando vivo un problema hago hasta lo imposible con el
" | propdsito que solo quede para mi.
15 Cuando voy a una tienda y veo una vitrina me resulta facil
" | imaginarme las partes que no veo.
16. | Me es facil comunicar lo que siento con gestos.
17 La expresioén de mi rostro logra que los gestos molestosos de
" | mi interlocutor se atenten.
18 Me cuesta conectarme con el tema contlictivo, permanece en
" | mi lo que debe ser desde mi punto de vista.
19 Cuando escribo un dictamen o notas segiin el mensaje, imagino
" | la cara que pondra el lector.
20 Me es dificil ponerme en el punto de referencia del conflicto de
" | personas de una comunidad campesina serrana.
21 Me resulta facil encontrar en las personas el lado agradable que
" | elimine mi fastidio emocional.
2 Tengo la habilidad para descifrar los mensajes ambiguos sin
| preguntar a mi interlocutor.
23 Me entretengo buscando la forma como lograr que las personas
| metidas en un lio lo resuelvan satisfactoriamente.
24 Segun mi plasticidad para ponerme en el punto de referencia de
" | las personas en conflicto gestiono la solucion.
25 Me agrada que mi interlocutor se exprese con claridad y
| brevedad.
26 Logro que los demas me reconozcan demostrandoles mi interés
| por ayudarles a resolver sus problemas.
27 Resuelvo con facilidad la posicion en que quedard una moneda
" | cuando al caer ha girado 10 veces.
8 Me resulta dificil ponerme en el punto de referencia del
" | conflicto de funcionarios corruptos.
29. | Tengo la habilidad para anticiparme a lo que me van a decir.
30 Tengo la habilidad para lograr en situaciones de conflicto que
" | las personas regulen o controlen su estrés.
31 Tengo buen olfato para detectar problemas y alejarme antes
" | que revienten.
3 Vivo intensamente el estado emocional de mi interlocutor ain
| cuando personalmente es de mi desagrado.
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Desacuerdo Acuerdo
N° | Pregunta 1 2 3 4 5 6
33 Siento la barrera sociocultural cada vez que me comunico con
* | extrafios.
34 Me cuesta imaginarme cdmo me veré en una foto vestido
| estrafalariamente.
35 Si me ofrecen un trabajo como conciliador lo acepto a menos
" | que tenga otra oferta mejor.
36 Me cuesta mucho lograr que las personas me perciban como lo
" | que soy emocionalmente, sosegado, tranquilo, etc.
37. | Entiendo el conflicto desde el punto de vista del interlocutor.
33 Tengo la disposiciéon de meterme de lleno en los problemas de
" | otros contribuyendo a la solucion.
39. | Soporto la mirada fija de mi interlocutor atenuéndolo.
40 Tengo el don, segin me dicen, de calmar a las personas con
" | tan solo mi presencia.
41 Sé como apartarme de lios ajenos sin que estos se den por
| ofendidos.
42. | Vivo un relato como si estuviese presente en €l.
43 Las propuestas de solucion emanan tener en cuenta, como se
" | sentirdn las personas al resolver el conflicto.
m Me resulta facil lograr en cualquier situacién que las personas
" | muestren su lado agradable.
45. | Antes de preguntar escucho completamente a mi interlocutor.
46 Por humanidad colaboro en la solucién de conflictos a costa de
" | mi tranquilidad.
47 Cuando ingreso a edificios de diferentes niveles al salir
" | comunmente me desoriento.
48 Controlo el estrés en situaciones de conflicto de forma tal que
| termino agotado.
49 Me es dificil ponerme en el punto de referencia del conflicto de
" | una persona de la amazonia.
50 Me resulta dificil identificar a una persona conocida al verla
" | después de diez afios.
Gracias

Ahora espere instrucciones del examinador
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