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Introduccién

INTRODUCCION

Como indica Silverio Barriga en el Prélogo de la obra “Conflicto y
Negociacion” (Munduate y Martinez, 1998), semejanza y diferencia entre
individuos y entre grupos aparecen como procesos psicosociales cada vez mas
importantes en la gestion de las relaciones interpersonales.

El conflicto es el motor del cambio. De ahi que la negociacion resulte
imprescindible. Tanto el conflicto como la negociacion constituyen un modo de
relacién rica y permanente de la vida cotidiana. Aprender a gestionarlos ha de
formar parte de nuestra competencia para articular relaciones constructivas.

La negociacion es una importante y generalizada forma de interaccion social,
necesaria cuando aparece un conflicto y no hay reglas fijadas o procedimientos
establecidos para resolverlos, y siempre que la gente quiera buscar un acuerdo sin
acudir a la agresion o a la lucha abierta (Lewicki & Litterer, 1985).

La negociacion es esencial para cualquiera que deba interaccionar con otras
personas para alcanzar sus objetivos. De una forma mas concreta, Fisher, Ury y
Patton (1998) conceptualizan la negociacion como un medio basico de conseguir
de los demas aquello que se desea. Es una comunicacién de ida y vuelta, disefiada
para alcanzar un acuerdo, cuando los participantes comparten algunos intereses y
tienen otros que entre si son antagdnicos. Desde esta perspectiva, todo el mundo
negocia algo o con algo, cada dia.

La mayor parte de la literatura cientifica sobre el topico de la negociacion se
centra en situaciones en las que existe un proceso de negociacion formal, claro,
explicito y mutuamente reconocido, tal como, por ejemplo, se puede observar en
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las relaciones entre los trabajadores y la direccion, en términos de la denominada
negociacion colectiva, o en las relaciones comerciales.

Sin embargo, en la actualidad el fendmeno tiene una consideracion mucho
méas amplia, ya que, como sefiala Pruitt (1981), la negociacion se encuentra en
todos los niveles de la sociedad, como un modo de relacién permanente en
cualquier tipo de orden social. Por ello, la negociacion es un proceso basico para un
adecuado funcionamiento en cualquier sistema social.

Esto explica la preocupacién y el deseo por abordar el estudio de la conducta
negociadora. El objetivo tedrico es predecir los procesos y resultados de la
negociacion. El objetivo practico o aplicado es ayudar a las personas a negociar
con mayor eficacia (Bazerman, 1986; Raiffa, 1982). Las preguntas mas
frecuentemente realizadas hechas por las investigaciones a lo largo de la historia
del abordaje del constructo sobre la conducta negociadora son las siguientes:
;cudles son los factores que conducen el éxito o fracaso de una negociacién?, ;qué
perspectiva tedrica explica mejor la conducta negociadora?, ;qué hallazgos
empiricos deben explicar una aproximacion teorica a la negociacion?

Para dar respuesta a estas cuestiones y que ha despertado gran interés con
respecto al conflicto y a la negociacion es el estudio de las caracteristicas
individuales y el comportamiento de los negociadores durante el proceso de gestion
de un conflicto, ya que se considera que este proceso estd muy influido por
determinados factores personales especificos de cada uno de los individuos que
participan en él. Asi se tienen en cuenta las actitudes, las expectativas y otras de
tipo disposicional mas permanentes, previas al proceso de negociacion, que
modulan la conducta, haciendo que la persona negociadora perciba y actle en el
proceso de un modo particular.

Otra linea de investigacidn se ha centrado en el analisis de la eficacia en los
procesos de negociacion por sus consecuencias tanto tedricas como de indole
practico (Rahim, 1983; Serrano, 1996). La eficacia en la negociacion constituye la
cuestion bésica para explicar el conjunto de procesos y dimensiones que
constituyen el proceso negociador. Segun Serrano (1996) la actividad negociadora
es eficaz cuando es capaz de resolver el conflicto que dio lugar a la misma, de
modo tal que las partes implicadas en el proceso perciban y expresen que el
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acuerdo alcanzado es aceptable. Desde esta perspectiva, la influencia de las
caracteristicas de personalidad de los negociadores en la eficacia negociadora, ha
sido demostrada recientemente (Monteiro, Serrano y Rodriguez, 2012).

Por nuestra parte, y en esta misma linea argumental sobre variables personales
de los negociadores y su influencia en la eficacia negociadora, queremos proponer
en esta tesis doctoral que también es posible explicar las diferencias en eficacia
negociadora a partir de variables de naturaleza socioafectiva, no contempladas
anteriormente en las investigaciones sobre el tema, ya que hasta ahora solamente
tenian cabida los clésicos planteamientos relacionados con constructos generales de
personalidad o factores de inteligencia para explicar diferencias individuales en el
éxito o en el rendimiento.

La importancia de las variables sociafectivas en los diversos dmbitos del
desarrollo y la construccion personal es incuestionable, y ha sido validada tanto
para las relaciones personales, como para la felicidad, y el mejor rendimiento en
distintos ambitos. Por un lado, porque ayudan a la configuracion de nuestra
identidad y por otro lado, porque nos permiten un buen ajuste y adaptacién al
mundo y la vida que nos rodea. En este proceso adaptativo la interaccion con los
otros y con uno mismo es fundamental.

La presente tesis se desarrolla a través de cinco capitulos. El primero de ellos
sienta las bases para el posterior desarrollo del mismo. En dicho capitulo nos
acercamos a los conceptos de conflicto y negociacion. Delimitaremos ambos
conceptos, destacando la importancia del conflicto para todo grupo humano,
especialmente las organizaciones. Del mismo modo, identificaremos los
paradigmas en que se ha sustentado el afrontamiento del conflicto, es decir, la
negociacion, con los hitos que determinan su desarrollo y posible solucién.
Terminaremos el mismo refiriendo un marco conceptual del conflicto desde la
perspectiva psicosocial.

En el segundo capitulo pormenorizamos el marco tedrico de la eficacia
negociadora, siguiendo para ello los cuatro enfoques que mas han sido
desarrollados en el estudio de la negociacién: motivacional, conductual, emocional
y cognitivo. Se describen distintos modelos teéricos que han pretendido dar
respuesta a su relacién con la eficacia negociadora y se finaliza el capitulo
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describiendo el instrumento que ha servido para medir el grado de Eficacia
Negociadora (variable criterio) en el presente estudio (CEN II).

En el tercer capitulo describimos y detallamos los instrumentos utilizados, en
el presente trabajo para medir las variables independientes de naturaleza
socioafectiva, tanto los moldes de la mente como el pensamiento constructivo.

Los capitulos cuatro y cinco corresponden al estudio empirico. En el primero
de ellos analizaremos, con una muestra de interés, integrada por profesionales y no
profesionales de la negociacion, los posibles vinculos entre la eficacia negociadora,
evaluada a través del CEN II, con las variables sociodemograficas que pudieran ser
relevantes (edad, sexo, etc.) y variables socioafectivas medidas a través del (CTI)
Cuestionario de Pensamiento Constructivo de Epstein (1988).

El capitulo cinco complementa y amplia el estudio realizado en el capitulo
cuatro, pues se utilizd6 una muestra mas homogénea, lo que permite llegar a
conclusiones mas rigurosas que cuando la muestra puede estar contaminada por
variables que pueden distorsionar las conclusiones.

Finalizaremos el presente trabajo haciendo una discusion general con los
resultados obtenidos y destacando aquellos aspectos que nos han podido arrojar los
datos finales.
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CAPITULO 1

CONFLICTO Y NEGOCIACION
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Conflicto y negociacion

Introduccién

La negociacion estd omnipresente en nuestra vida (Pimentel, 2013), en el
sentido de que todos negociamos y practicamente todos los aspectos de nuestro
devenir personal pasa por algun tipo de situacion negociada. Ademas, es un tema
de sumo interés que dificilmente puede ser subestimado debido al impacto o
repercusiones que tiene en el bienestar humano (Alcover, Martinez, Rodriguez y
Dominguez, 2004; Bazerman y Neale, 1993; Kennedy, Benson y McMillan, 1986;
Lewicki, Saunders y Barry, 2012; Pruitt, 1981).

La negociacion surge como un camino para una resolucién razonable de los
conflictos por parte de un profesional, el negociador. Esta tesis quiere profundizar
en la explicacion de las variables del negociador que permitan mejorar la eficacia
de la negociacién. Pero para entender mejor la negociacién debemos reflexionar
sobre su origen, que no es otro que la existencia de un conflicto o diferencia. La
negociacion puede ser entendida, desde una concepcién amplia, como un proceso
para gestionar un conflicto (Alcover, Martinez, Rodriguez y Dominguez, 2004).

Segun Lewicki, Saunders y Barry (2012), el que esta sociedad en la que
vivimos sea interdependiente puede tener como consecuencia un conflicto, siendo
éste el resultado de necesidades diferentes o errores en la percepcion.

El presente capitulo se inicia con la delimitacion del concepto de conflicto y
de la negociacion. Posteriormente se describen los distintos abordajes sobre la
gestion de los conflictos: la aproximacion dicotomica, la aproximacién de los tres
estilos y la bidimensional.

A continuacién tratamos la negociacion, en sus distintas aproximaciones
tedricas. Distinguimos los dos grandes paradigmas de la misma: negociacion
distributiva e integrativa y describimos su proceso evolutivo, estableciendo las
distintas etapas por las que discurre el proceso negociador.

11
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Por altimo, se establece un marco estructural del proceso negociador, que nos
permite entender, de forma més clara, la relevancia de los factores psicosociales
que se presentan como mas destacados durante el desarrollo de dicho proceso.
Concluimos el capitulo destacando el aspecto mas relacional entre los
negociadores.

12
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1.CONFLICTO Y NEGOCIACION

1.1. Naturaleza y definicion de conflicto

Dada su complejidad, y a pesar de lo familiar que nos resulta el término
conflicto, no existe una definicidn precisa que sea aceptada por unanimidad. Ya
Redorta (2004) nos indica que es un campo en construccién con una gran
dispersion tedrica en sus fuentes y con grandes dificultades metodoldgicas y
epistemoldgicas debidas al escaso trabajo interdisciplinar, ya que cada disciplina
implicada —psicologia, sociologia, derecho, etc.- tiene su propia vision particular
sobre el mismo. Es importante remarcar que se debe percibir una divergencia de
interés, 0 que no es posible al mismo tiempo conseguir lo que pretenden ambas
partes (Pruit y Rubin, 1986, en Lewicki, Saunders y Barry, 2012).

De una forma mas precisa, De Diego y Guillén (2012) describen el conflicto
como aquellas situaciones en que dos 0 mas personas entran en oposicién o
desacuerdo, porgue sus posiciones, intereses, necesidades, deseos o valores son
incompatibles o son percibidos como incompatibles, donde juegan un papel muy
importante las emociones y los sentimientos y donde la relacion entre las partes
puede salir robustecida o deteriorada en funcion de cémo sea el proceso de
resolucion del conflicto.

La bipolaridad o dualidad es inherente al conflicto, y segun el abordaje y la
aptitud para resolverlo, asi sera la percepcion positiva o negativa del mismo.

13
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En definitiva, al hablar del conflicto parece que es un concepto que todos
pueden entender de forma adecuada hasta que se trata de llevarlo a una definicién
concreta, comprobandose entonces la dificultad de operacionalizar dicha definicién
(Alcover, Martinez, Rodriguez y Dominguez, 2004).

1.2. Evolucién del concepto de conflicto

El conflicto es inherente a la vida de las personas y de las sociedades que
componemos. La humanidad ha ido avanzando a medida que resolvia los conflictos
que las circunstancias historicas fueron generando a lo largo de nuestra historia.
Sin embargo, tal como afirma Pimentel (2013, p. 18) *...no logramos convivir con
ellos ni intelectualmente ni politicamente ni personalmente; nos irritan, nos crispan,
nos hacen dafio. Les tememos y sabemos que algunos pueden arruinar nuestra vida,
nuestra hacienda o nuestros sentimientos. Y es cierto que pueden convertirse en
nuestra tumba, pero también pueden significar el trampolin que nos impulse hacia
estados mas elevados de conocimiento, prosperidad, poder o felicidad”. El mismo
autor indica que, aungue el conflicto siempre genera tension y ansiedad, la
experiencia demuestra que sus consecuencias no son siempre negativas, ya que
suele ser la antesala de cambios y soluciones creativas, y llega a afirmar que “...
sin conflictos ni crisis, ni las sociedades ni las empresas hubieran avanzado” (op.
cit. 2013, p. 19).

En los grupos u organizaciones podemos distinguir, siguiendo a Robbins y
Judge (2013), entre conflicto de tarea (entendiendo por tal a aquél que se relaciona
con el contenido y las metas del trabajo), el conflicto de relaciones que se enfoca
en las diferencias en las relaciones interpersonales, y el conflicto de proceso que
tiene que ver con diferencias en la forma en que se realiza el trabajo.

Por su parte, en psicologia social, a grandes rasgos, existen tres lineas de
pensamiento: una, que plantea que el conflicto debe evitarse, ya que es sinénimo de
mal funcionamiento, dentro de los grupos. Esta seria una perspectiva de corte
tradicional. Otra, desde la perspectiva interaccionista del conflicto, que propone
que el conflicto debe ser alentado, pues considera que no s6lo puede ser positivo,
sino que es absolutamente necesario para un desempefio eficaz del grupo. Por
Gltimo, siguiendo a Robbins y Judge (2013, p. 447) “investigaciones recientes

14
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plantean que, en lugar de fomentar los conflictos buenos o desalentar los conflictos
malos, es mas importante resolver de forma productiva los conflictos que ocurren
de manera natural”. Esta perspectiva o linea de pensamiento es conocida como
“manejo del conflicto”.

La perspectiva tradicional del conflicto plantea que todo conflicto es dafiino y
debe evitarse. Es sin6bnimo de violencia, destruccién e irracionalidad, lo que
refuerza su connotacidon negativa. Este planteamiento era coherente con las
actitudes prevalecientes en las décadas de los afios 30-40, pues se consideraba que
el conflicto surgia de la mala comunicacion y falta de confianza entre las personas,
y era una prueba del fracaso de los directivos en su responsabilidad de satisfacer las
necesidades y aspiraciones de sus trabajadores.

La perspectiva interaccionista del conflicto, por su parte, promueve e
incentiva los conflictos sobre la base de que un grupo armonioso, pacifico,
tranquilo y cooperativo se convierte con facilidad en estatico, apéatico y sin
responsabilidad ante las necesidades de cambio e innovacién (De Dreu y Van de
Vliert, 1997). La principal contribucion de esta teoria es que reconoce que un nivel
minimo de conflicto puede lograr que un grupo siga siendo viable, autocritico y
creativo. Esta perspectiva no propone que todos los conflictos sean buenos, sino
que éstos deben ser diferenciados por los efectos que provocan en la organizacion,
distinguiendo, por tanto, entre conflictos funcionales y disfuncionales.

Siguiendo la perspectiva interaccionista, para lvancevich, Konopaske y
Matteson (2006) un conflicto funcional es aquel que provoca un mejor desempefio
en el grupo u organizacién. En lineas generales, los conflictos funcionales acenttan
la conciencia de problemas que es preciso abordar, estimulan una bldsqueda mas
extensa y fructifera de soluciones y, en general, facilitan cambios positivos,
adaptaciones e innovacion. Por lo tanto, pueden ser denominados conflictos
constructivos. Para estos mismos autores, el conflicto disfuncional es un
enfrentamiento o interaccion de los grupos que dafia a la organizacién y perjudica
la consecucion de sus metas, pudiendo ser vistos como conflictos destructivos.

Para valorar la diferencia entre un conflicto funcional y otro disfuncional, las
evidencias indican que es necesario analizar el tipo de conflicto, es decir, si se
vincula con una tarea, una relacion o un proceso (De Dreu y Weingart, 2003). Los
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estudios demuestran que los conflictos de relacion casi siempre son disfuncionales
(Gamero, Gonzalez-Roma y Peir6, 2008). Parece que las hostilidades y la friccion
interpersonales, inherentes a los conflictos de relacion, incrementan los choques de
personalidad y disminuyen la comprension mutua.

En cambio, desde la perspectiva enfocada a la resolucion del conflicto, se ha
comenzado a reconocer que existen algunos problemas al fomentar los conflictos
(De Dreu, 2008). Los conflictos, en situaciones especificas, pueden resultar
beneficiosos, sin embargo, pueden no ser productivos, pues quitan tiempo a las
actividades laborales o a la interaccion con los clientes, y el enojo y el rencor a
menudo permanecen después de que los conflictos parecen haber terminado. Es
dificil que las personas definan sus sentimientos en categorias de desacuerdos “de
tareas” o “de relacion”, de manera que es comin que los conflictos de tarea se
conviertan en conflictos de relacion (Peterson y Behfaar, 2003). Los estudios de
largo plazo indican que todos los conflictos reducen la confianza, el respeto y la
cohesidn en los grupos, lo cual, a la vez, disminuye la viabilidad de estos a largo
plazo (Jehn, Greer, Levine y Szulanski, 2008).

A la luz de tales hallazgos, se ha empezado a centrar la atencion en analizar el
contexto en el que ocurren los conflictos, antes y después de su manifestacion
conductual. Un cuerpo creciente de investigaciones sugiere que es posible
minimizar los efectos negativos de los conflictos al concentrarse en preparar a los
individuos para enfrentarlos, desarrollando estrategias de resolucién y facilitando
una discusion abierta. Robbins y Judge (2013) destacan la importancia de
reconocer las situaciones en que realmente existe un desacuerdo y promover una
discusion franca y abierta centrada en los intereses. Fried (2010) propone permitir
al otro grupo que elija la parte de la solucidn que es mas importante para ellos para
posteriormente centrarse en la manera en que cada uno puede satisfacer sus
principales necesidades. Ninguno obtiene todo lo que desea, pero si lo mas
importante. Somech, Desivilya y Lidogoster (2009) plantean fomentar el estilo
cooperativo, promoviendo la identificacion con las metas generales.

En resumen, la perspectiva tradicional ha estado limitada al suponer que todos
los conflictos debian eliminarse. La idea interaccionista de que el conflicto puede
estimular una discusién activa sin provocar emociones negativas y destructivas
entendemos que es incompleta. La perspectiva del manejo del conflicto reconoce
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que éste tal vez sea inevitable en la mayoria de las situaciones, y se enfoca mas en
la resolucion productiva de los conflictos. El péndulo del enfoque tedrico ha
oscilado de la eliminacién del conflicto y su control para mantenerlo dentro de
niveles reducidos, hasta la postura actual de encontrar métodos constructivos para
resolver los conflictos de forma productiva y reducir, tanto como sea posible, sus
influencias destructivas.

Como indica Pimentel (2013), la energia que produce el conflicto puede ser
utilizada en nuestra contra a nuestro favor, en funcion de cdmo afrontemos y
resolvamos el conflicto.

1.3. Estilos de gestion del conflicto

Un aspecto relevante en la gestion del conflicto interpersonal es el relativo a
los estilos de gestion del conflicto adoptados por los contendientes (Kilmann y
Thomas, 1975; Munduate, Ganaza y Alcaide 1993; Rahim y Blum, 1994). Esta
variable tiene una especial importancia por su poder predictivo sobre las conductas
gue manifiestan las partes en conflicto, que si bien no es una relacion
unidireccional, afecta a los procesos de negociacion eficaz.

La literatura maneja tres aproximaciones para describir la forma en la que los
sujetos se enfrentan o responden a las situaciones de conflicto: aproximacion
dicotomica, aproximacion de los tres estilos y la aproximacion bidimensional,
siendo esta Ultima la de mayor relevancia.

La aproximacion dicotémica (ver tabla 1.1) diferencia entre dos modos
principales de gestion del conflicto: la cooperacion y la competicién (Axelrod,
1984; Deutsch, 1973; Tjosvold, 1998). El primero considerado como un proceso
constructivo, agradable y deseable de gestion del conflicto y el segundo como un
proceso desagradable, destructivo e indeseable. No obstante, esta bipolaridad ha
sido evaluada por los investigadores como inapropiada e insuficiente para reflejar
la diversidad de conductas desplegadas por los negociadores en situaciones de
conflicto interpersonal y grupal (Sternberg, y Dobson, 1987; Van de Vliert y Prein,
1989; Van de Vliert y Kabanoff, 1990).
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Tabla 1.1. Aproximacién Dicotémica

Afrontamiento Afrontamiento
Tipo 1 Tipo 2
Cooperacion Confrontacién

Elaboracién propia.

La aproximacion de los tres estilos (tres maneras posibles de afrontar el
conflicto, afiadiendo a la anterior la evitacion, ver tabla 1.2) (Horney, 1945; Putnan
y Wilson, 1982; Ross y DeWine, 1988) ha sido una de las tipologias mas utilizadas
en las primeras investigaciones sobre la gestion del conflicto. Algunos autores
(Hocker y Wilmot, 1991; Weider-Hatfield, 1988) consideran que existe una gran
evidencia experimental de que el sujeto se decanta por tres estilos de gestién del
conflicto: la evitacion, la competicion y la colaboracion.

Tabla 1.2. Aproximacion de los Tres Estilos

Afrontamiento Afrontamiento Afrontamiento
Tipo 1 Tipo 2 Tipo 3
Cooperacion Confrontacién Evitacion

Elaboracién propia

La aproximacion bidimensional es la perspectiva que mas interés ha suscitado
y que mayoritariamente se utiliza en la actualidad. Se ha desarrollado a partir del
esquema conceptual de Blake y Mouton (1964). Desde esta concepcion, la
conducta de las personas ante situaciones de conflicto se entiende como el producto
de la combinacion de la orientacion de los sujetos hacia dos dimensiones basicas:
el interés por las personas y el interés por la tarea (ver figura 1.1)
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Figura 1.1. Aproximacién Bidimensional

A

Interés por las personas

Interés por la produccién

Elaboracion propia

La conceptualizacion realizada por Thomas (1976) es una reinterpretacion de
la aproximacion efectuada por Blake y Mouton (1964). Para Thomas (1976), las
dos dimensiones bésicas que determinan la distincion entre los distintos modos de
manejo del conflicto son, por una parte, el grado de asertividad mostrado por el
individuo, es decir, la medida en que intenta satisfacer sus propios intereses; por
otro lado, el grado de cooperatividad desplegado por el sujeto o el intento de
satisfacer los intereses de la otra parte. Asi pueden distinguirse cinco estilos de
conducta conflictiva: colaboracién (asertivo y cooperador), competicion (asertivo y
no cooperador), evitacion (no asertivo y no cooperador), acomodacién (no asertivo
y cooperador) y compromiso (medianamente asertivo y medianamente
cooperador).

Existe una tercera reinterpretacién de los estilos de manejo del conflicto
similar a las realizadas por Blake y Mouton (1964) y Thomas (1979), que es la
realizada por Rahim (1992, 2002) (figura 1.2) y la aproximacion de Pruitt (1983)
desde el Modelo de Intereses Dobles. Este Gltimo modelo sera abordado mas
ampliamente en el capitulo de eficacia negociadora. Para ambos modelos, los
estilos de gestion de conflicto son producto de la interaccién entre el interés propio
(alto o0 bajo) y el interés por la otra parte (alto o bajo) obteniendo una consecuencia,
que para Rahim configuran cinco estilos (Sanchez, 2005) y para Pruitt solamente
cuatro (Lewicki, Saunders y Barry, 2012). La diferencia fundamental con respecto
a las dos restantes interpretaciones de estilos de gestion del conflicto representadas
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por Thomas y Rahim es la ausencia del estilo de Compromiso, el cual considera
Pruitt y Rubin (1986) como conceptualmente similar a la Solucion de Problemas.

Figura 1.2. Estilos de gestidn de los conflictos

alto SERVILISMO INTEGRACION

INTERES

POR
LOS COMPROMISO

OTROS

bajo EVITACION DOMINACION

bajo INTERES PROPIO —— alto
Fuente: Rahim (2002). Tomado de Monteiro, Serrano y Rodriguez, 2012

Elaboracion propia

La efectividad en la gestion del conflicto debe ser un criterio considerado a la
hora de determinar qué estilos de gestiébn son mas pertinentes en determinadas
situaciones de conflicto. La efectividad ha sido conceptualizada, no s6lo en
términos de los resultados conseguidos por las partes implicadas, sino también
atendiendo al propio proceso del conflicto. Rahim (1983) y Serrano (1996), debido
a las consecuencias y repercusiones tanto tedricas como préacticas, focalizan su
interés en el analisis de la eficacia en los procesos de negociacion.

Por su parte, Van de Vliert, Euwema y Huismans (1995) diferencian entre
efectividad personal y diadica. La primera hace referencia a si las conductas de las
partes tienen éxito en la obtencion de los resultados perseguidos, mientras que la
efectividad diadica indica el grado en que las conductas reducen el conflicto y
mejoran las relaciones mutuas.

Diversos trabajos han tratado de analizar la efectividad mostrada por los
estilos de gestion del conflicto interpersonal (Butler, 1994; Rahim, Antonioni y
Psenicka, 1997). Butler (1994), mediante una tarea con elevado potencial
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integrativo. Rahim, Antonioni y Psenicka (1977) con una metodologia de
cuestionarios autoinformados, encuentran que la integracion es el estilo mas
efectivo en la gestion del conflicto. También Remeseiro (1994) obtiene que los
negociadores mas efectivos son aquellos que orientan su conducta hacia la
busqueda de informacidén atil que permita compatibilizar los intereses de ambas
partes. Se apunta, en definitiva, que la utilizacion del estilo integrativo conduce a
resultados mas creativos y constructivos, y a mayor satisfaccién y compromiso en
las decisiones tomadas por las partes en disputa.

No obstante, existen datos que cuestionan la perspectiva de la integracion
como la mejor via en la gestion del conflicto. Van de Vliert, Euwema y Huismans
(1995) muestran que, analizando la gestion de conflictos en organizaciones
empresariales, la integracion es efectiva Unicamente en las interacciones con
subordinados, mientras que conductas cercanas a la dominacién son las més
efectivas a nivel general. Por otro lado, el grado de utilizacién de un estilo
determinado no parece ser un predictor valido de la efectividad en todas las
situaciones. Se han planteado también argumentos que cuestionan la funcionalidad
de la integracién como mejor via de gestion del conflicto, basandose en que es una
conducta costosa, dificil de realizar y que en determinadas ocasiones puede escalar
el conflicto (Hocker y Wilmot, 1991).

Una cuestion importante son los hallazgos sobre la efectividad en la
utilizacién conjunta de varios estilos. En esta linea se ha evidenciado c6mo el uso
de la dominacién y la integracion, produce mejores resultados que los estilos
empleados de forma aislada (Van de Vliert, 1997).

En estudios sobre la efectividad en la gestion negociadora (Luque, Medina,
Dorado y Munduate, 1998) se observa que el uso del compromiso difiere
significativamente entre los negociadores efectivos de los inefectivos; ademas, la
utilizacién del compromiso va acompafiado de una gran utilizacion del estilo
integrativo. Estos resultados concuerdan con Kabanoff y Van de Vliert, 1993) que
establecen que el empleo conjunto de estilos de gestion del conflicto que
consideren también los intereses de la otra parte, como sucede con la integraciéon y
el compromiso conlleva con mayor probabilidad la consecucion de los objetivos de
las partes. Ademas, para Van de Vliert y Hordijk (1989) el compromiso no
representa la interseccion exacta entre los cinco estilos, sino que este estilo se
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encuentra conceptualmente méas proximo a la integracion que a la evitacion, el
servilismo o la dominacién. Para estos autores, las consecuencias psicosociales del
compromiso y la integracion tienden a ser las mismas, aunque las conductas sean
diferentes

En definitiva, la forma de afrontar los conflictos marca el devenir de los
procesos de negociacion posteriores.

1.4. La negociacion

Como dijimos anteriormente, la negociacion estd omnipresente en nuestra
vida (Pimentel, 2013), y las personas negocian de forma permanente (Lewicki,
Saunders, y Barry, 2012).

En este sentido, la teoria de la negociacion se convierte en esencial para la
comprension de temas tan diversos como las relaciones laborales, la coordinacion
entre unidades organizacionales, las decisiones grupales o las relaciones
internacionales (Pruitt y Carnevale, 1993).

De hecho, la negociacion es util (Wall, 1985), porque las personas no tenemos
el control absoluto sobre los eventos en que participamos. Los diferentes tipos de
negociacion tienen algo en comun, precisamente aquello que se torna necesario en
las sociedades actuales —las partes implicadas tienen un grado diferente de poder,
pero no un poder absoluto sobre la otra parte. La razon de ser de la negociacion
radica en que permite divergir, en la medida en que esto se considera un derecho
fundamental en una democracia (Kennedy et al., 1986).

Es importante establecer, desde el inicio, que la negociacion no constituye una
panacea, pues no siempre es posible resolver un conflicto a través de la
negociacion (Kennedy et al., 1986). Como acertadamente manifiesta Rubin (1983),
hay conflictos que no pueden y no deben ser resueltos a través de la negociacion.
En primer lugar, no todo es negociable (bastara pensar en negociar sobre valores o
creencias, en el que la probabilidad de realizar concesiones es escasa). En segundo
lugar, tampoco es menos cierto que no todos los conflictos deben resolverse a
través del intercambio (pues los conflictos pueden tener aspectos positivos, como el
cambio o la innovacidn, siendo necesarios para el cambio social). En tercer lugar,
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no hay que olvidar que la negociacion puede pervertir o manipular cualquier tipo
de accion social (como es obvio, seria ingenuo pensar en la negociacion como un
conjunto de actuaciones dirigidas continuamente a la resolucion del conflicto; no
raras veces los negociadores presentan propuestas destinadas a “ganar tiempo” u
ocultar las verdaderas intenciones explicitas).

1.4.1. Naturaleza vy caracteristicas de la negociacion

En general, la negociacion es una forma mas eficaz de resolver un conflicto
que la imposicion, en cualquiera de sus multiples modalidades (Greenhalgh, 1987,
Serrano y Rodriguez, 1993a). Actualmente, el término negociacion es de gran
utilidad, pues tiene una connotacion positiva y es sinénimo de resolucion por
medio de un dialogo eficaz y civilizado (Serrano1996).

La relacion entre negociacion y conflicto se mantiene, pues la primera existe
porque la segunda existe previamente, de tal forma que es considerada un
procedimiento —ademas del arbitraje, la mediacién y la conciliacion- para afrontar
el conflicto social (Dupont 1994; Pruitt y Carnavale, 1993; Serrano, 1996).

Por lo tanto, la negociacién procura resolver el conflicto, de tal modo, que la
solucion sea satisfactoria para ambas las implicadas (Serrano, 1996b). En otras
palabras, consiste en un proceso de resolucién de conflicto entre dos 0 mas partes
opuestas, a través del cual ambas partes modifican sus demandas para alcanzar un
compromiso aceptable para todos (Kennedy et al., 1986). En este sentido, Lewicki
(2012, p. 3) afirma que es una “forma de toma de decisiones en la que dos 0 mas
partes hablan entre si en un esfuerzo por resolver sus intereses contrarios”.

Para Bercovitch (1984), la negociacion representa un modo de gestion del
conflicto que posee un mecanismo de decisién y un mecanismo de plazo, que
puede mover a las partes en conflicto de un estado de conflicto a uno de no
conflicto. EI mismo autor considera que este mecanismo tiene los objetivos de
regular el conflicto y de limitar o impedir la escalada de sus componentes
actitudinales o de comportamiento.

El concepto de negociacion ha estado, obviamente, sujeto a un gran nimero
de definiciones, pero las discrepancias no parecen demasiado profundas, por lo que
se puede decir que cuando los investigadores y los profesionales hablan de
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negociacion, basicamente se refieren al mismo fendmeno (Serrano y Rodriguez,
1993a).

En este sentido, Walton y McKersie (1965) ya sugirieron que la negociacion
denota la interaccion deliberada de dos o mas complejas unidades sociales
(individuos, grupos u organizaciones), que tratan de definir o redefinir los términos
de su interdependencia.

La negociacion debe entenderse como un proceso de interaccion comunicativa
en la que dos o mas partes tratan de resolver, segun Morley y Stephenson (1977),
un conflicto de intereses, mediante el dialogo y la discusion. Estos autores eliminan
asi la capacidad de prever la violencia como método de accién y presuponen que
realizan una aproximacion gradual a través de concesiones mutuas.

Bercovitch (1984) afirma que, en su opinidn, la definicion mas satisfactoria es
precisamente la de Morley y Stephenson (1977), que aseguran que la negociacion
se refiere a:

“... Cualquier forma de comunicacion verbal (0 no verbal), directa o
indirecta, por la que las partes en un conflicto de intereses discuten, sin
recurrir a un arbitraje u otro procedimiento legal, la forma de accion
conjunta que pueden tomar para manejar la disputa entre ellos”
(Bercovich, 1984, p. 26).

Refiriéndose a esta definicion es importante tener en cuenta, sin embargo, que
no pocas veces, los procesos de negociacion manifiestan conductas poco
dialogantes, inflexibles y escasamente orientadas a soluciones mutuamente
satisfactorias.

Touzard (1981) distingue la negociacién como una situacién muy especifica
dentro de un contexto de grupo, teniendo en cuenta que no es ni una simple
resolucion de un problema, ni una carrera de la persuasion, ni una situacién de
conflicto puro, sino que estas tres circunstancias actian conjuntamente y al mismo
tiempo.

Para Zartman (1976, 1977), la negociacién es una decision colectiva (al
menos, bilateral) basada en interacciones orientadas a un resultado, lo que implica
un movimiento (por lo menos minimo) hacia el otro, frente a la complementariedad
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o la transformacion valores y en la demanda de un acuerdo resultante de la
interdependencia. El proceso principal es el intercambio de informacion (control),
la transformacidn de los valores fijos para valores de las variables y utilizacion del
poder.

Una descripcion mas detallada acerca de las caracteristicas comunes que
contempla cualquier tipo de negociacion la ofrece Lewicki (2012) cuando sefala
que:

-Hay dos o mas partes, es decir, dos 0 mAas personas, grupos u
organizaciones.

- Hay un conflicto de necesidades y deseos entre dos o mas partes —es
decir, una no necesariamente quiere lo mismo que la otra—, y deben
buscar una manera de resolverlo.

- Las partes negocian por decision propia. Es decir, negocian porque piensan
gue pueden obtener un mejor acuerdo al negociar que sélo aceptar lo
gue la otra parte voluntariamente les concede o permite. En gran
medida, una negociacién es un proceso voluntario.

- Cuando negociamos, esperamos un proceso de “dar y recibir” que es
fundamental para definir la negociacion misma. Esperamos que ambas
partes modifiquen o se alejen de sus declaraciones, solicitudes o
demandas iniciales.

- Las partes prefieren negociar y buscar un acuerdo en vez de luchar
abiertamente, conseguir que una parte domine y la otra capitule,
romper contacto de manera permanente o llevar la disputa ante una
autoridad superior para resolverla.

- Una negociacion exitosa implica administrar lo tangible (por ejemplo, el
precio o los términos de un acuerdo) y también resolver lo intangible.
Los factores intangibles son las motivaciones psicoldgicas implicitas
que durante una negociacion afectan a las partes de manera directa o
indirecta. Algunos ejemplos de lo intangible son: a) la necesidad de
“ganar”, vencer a la otra parte o evitar perder ante la otra parte, b) la
necesidad de verse “bien”, “competente” o “firme” ante las personas
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que usted representa, c) la necesidad de defender un principio o
precedente importante en una negociacion, y d) la necesidad de
parecer “justo” u “honorable”, o de proteger la reputacién propia o €)
la necesidad de mantener una buena relacion con la otra parte una vez
concluida la negociacién, sobre todo al mantener la confianza y
reducir la incertidumbre (Saorin-Iborra, 2006). Lo intangible suele
provenir de los valores y emociones personales. Los factores
intangibles ejercen una enorme influencia en los procesos y resultados
de una negociacion; es casi imposible ignorar lo intangible porque
afecta nuestro juicio acerca de lo que es justo, correcto o adecuado al
solucionar lo tangible.

Por su parte Lax y Sebenius (1986), se centran en cuatro elementos que
caracterizan la negociacion: la interdependencia, un sentido de percepcién de
conflicto, una interaccion oportunista y la posibilidad de un acuerdo.

Mastenbroek (1987) considera que la negociacion es una habilidad que puede
combinar el éxito de los propios intereses con la interdependencia, y, ademas,
puede aumentar el valor de la interdependencia en el sentido de que las personas
aprenden mejor a sacar partido de ella.

Es una habilidad social particular (constituye mas una alternativa a otras
habilidades como la cooperacién y la lucha) y sera la estrategia apropiada en una
situacion que presenta intereses diferentes y a veces competitivos, pero al mismo
tiempo simultdneos en dos partes interdependientes, en el sentido de que un
acuerdo trae ventajas para ambos (las partes no estan de acuerdo, pero les gustaria
llegar a un acuerdo, debido a que la evasion como la pelea seria desfavorable)
(Mastenbroek, 1987, 1989).

En resumen, y desde el andlisis de las perspectivas que hemos expuesto
anteriormente, podemos definir a la negociacién como un proceso de toma de
decisiones en el que dos 0 mas partes toman conjuntamente las decisiones para
resolver los intereses en conflicto en relacion a la distribucién de recursos escasos
(Bazerman y Carroll, 1987; Pruitt, 1981). Primero, las partes verbalizan sus
demandas contradictorias, pasando posteriormente al acuerdo a través de un
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proceso de realizacion de las concesiones o en busca de nuevas alternativas (Pruitt,
1981).

En este sentido, Pruitt (1981) sefiala que las funciones completas de la
negociacion pueden resumirse en tres puntos esenciales:

- Desarrollo de acuerdos especificos (ademas de determinar como las
personas se comportan en una situacion dada, estos acuerdos eliminan
disputas, establecen precedentes y, en la medida en que ambas partes
estén satisfechas con el resultado se fortalece la relacion entre las
partes implicadas);

- El desarrollo de politicas de largo plazo sobre las funciones, obligaciones y
privilegios (muchos negociadores respetan el ambito general de las
politicas que tienen implicaciones en multiples decisiones
especificas);

- 'Y la mediacién del cambio social (este cambio, frecuentemente, deriva de
fallos en las estructuras y poderes tradicionales resultante de la
alteracion  de circunstancias, modificacion de necesidades Yy
transformacién de las relaciones de poder entre los miembros de un
grupo u organizacién; aspectos éstos que requieren negociacion); de
este modo, podriamos afiadir que la negociacion asegura y regula los
sistemas complejos al permitir o ajustar entre las necesidades de
cambio y las de estabilidad.

Tomando como referencia a Pruitt (1981) y Bercovitch (1984), Serrano y
Rodriguez (1993a) sefialan que los elementos clave que definen la naturaleza de la
propia negociacion son:

- Existencia de una interdependencia entre las partes involucradas en el
proceso, visible en el hecho de que el consenso de los dos
intervinientes es necesario para que el otro pueda alcanzar los
objetivos que se propuso. En este sentido, Serrano y Rodriguez (1993)
argumentan, con razon, que la interdependencia es ya el mismo
surgimiento del conflicto, prosigue a lo largo de la negociacién y
culmina con los acuerdos. La conducta de una parte estimula y, a su
vez, se ve estimulada por la otra. En el desarrollo de una negociacion
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constructiva es de mayor relevancia en la comprension de estas
relaciones de dependencia que se establece entre los actores, teniendo
en cuenta, en particular, la dindmica de sociedades cada vez mas
complejas en que vivimos.

- La relacion entre las partes es motivacionalmente contradictoria, pues los

actores sociales involucrados en el proceso de negociacion se
encuentran, por lo general, en la dicotomia entre obtener satisfaccion y
conceder satisfaccién, entre competitividad y cooperacién, etc.
Siendo, muchas veces necesario, actuar en sentido opuesto.
Bercovitch (1984) afirma que la negociacion opera dentro de dos
parametros — ampliar la cooperacién (primer parametro) de los
intereses conjuntos con la mejor manera de maximizar los intereses de
cada actor (segundo parametro). La negociacion, en ese sentido, se
puede describir como una relacion de motivos mixtos, en la medida en
gue los actores se encuentran juntos en una relacién social en que
ambos tienen intereses comunes e intereses en conflicto.

- La negociacion se encuentra mediada por las relaciones de poder que existe

entre las partes. Es de suma importancia decir que si una de las partes
posee mucho mas poder que la otra parte, entonces se produce una
imposicion. Cabe por ello sefialar que un cierto equilibrio de poder,
real o percibido, parece necesario para que exista realmente un
proceso negociador (Serrano, 1996).

- Depende, en gran medida, la percepcién que los agentes sociales tienen del

propio proceso negociador. Esto es, las expectativas que se depositan
en la negociacion se basan en la percepcidn que se tiene de alcanzarlas
los objetivos (una vez mas observamos la relacion entre conflicto y
negociacion, pues el conflicto esta en el origen del proceso negociador
existente, obviamente conformado por un conjunto de estereotipos,
prejuicios y preconceptos, etc.).

En la perspectiva de Pruitt y Camevale (1993), la negociacion puede terminar
con uno de los posibles siguientes resultados: a) la victoria por un lado, b) un
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simple compromiso entre las partes, ¢) un acuerdo de integracion (también llamado
acuerdo de ganar-ganar) y d) no lograr el acuerdo.

Los procesos de negociacion podrian ser ubicados de forma tradicional en la
conceptualizacion de resolucion de conflictos (Alcover, Martinez, Rodriguez y
Dominguez, 2004), pudiendo finalizar este epigrafe tomando las palabras de Rubin
(1983), para quien la negociacion sigue siendo uno de los mejores inventos para
resolver problemas, una técnica que promete menos de lo que quisiéramos, pero
mucho mas de lo que obtendriamos sin ella.

1.4.2. Tiposy etapas de la negociacion

Consideramos util la perspectiva de los diferentes tipos de negociacion, en
términos de varios elementos de anélisis; obviamente, siendo conscientes de que el
fendbmeno es de una gran variabilidad y que las tipologias siempre provocan
algunas limitaciones inherentes y provocan una rigidez contraria al dinamismo de
la realidad social. Sin embargo, Es posible realizar algunas diferencias entre los
distintos procesos negociadores, como una adicion meramente descriptiva (cf.
Bercovitch, 1984; Munduate, 1992; Pruitt, 1981; Touzard, 1981).

Muchas negociaciones son, simultdneamente, formales e informales, publicas
y privadas, y no es por tanto, de gran dificultad visualizarlas de distintas formas
que, normalmente, se yuxtaponen durante un proceso de negociacion. En funcién
del analisis de las situaciones de negociacion, podemos establecer dos grandes
tipologias negociadoras.

1.4.2.1. Negociacion integrativa y negociacion distributiva

La negociacion que se caracteriza por un conflicto total de intereses se
denomina distributiva (Raiffa, 1982; Walton y McKersie, 1965; Alcover, Martinez,
Rodriguez y Dominguez, 2004; Thomson, Wang y Gunia, 2010), mientras que
negociaciones con potencial para ganancias conjuntas se conocen como
integrativas (Follett, 1940; Raiffa, 1982; Walton y McKersie, 1965, Lewicki,
2012). Por lo tanto, los actores en la negociacion distributiva “reclaman” y tratan
de obtener valor, mientras que en la negociacion integrativa “crean” valor (Lax y
Sebenius, 1986).
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La funcién de la negociacion distributiva es resolver los conflictos sobre las
cuestiones en las que los intereses de las partes son basicamente antagonistas. En
este tipo de negociacion, las partes ven el resultado como un juego de suma cero o
suma constante. Es decir, las partes traen consigo una idea fija de la negociacion,
de ver quién se lleva el trozo del pastel mas grande. Consideran que una parte gana,
al tiempo que la otra pierde (Carnevale y Keenan, 1992).

Las interacciones distributivas se caracterizan por el comportamiento
competitivo de las partes y la comunicacion entre actores se orienta por el control o
la distorsion, y los resultados que se obtienen estan basados en politicas
disociativas o institucionalizadas (Bercovitch, 1984).

La situacion de negociacion distributiva también se denomina negociacion
competitiva o de tipo ganar-perder. En esta situacion, las metas de una de las partes
suelen estar en conflicto directo y fundamental con las metas de la otra parte. Los
recursos son fijos y limitados, y ambas partes quieren que les corresponda la mayor
cantidad. Como resultado, cada parte utiliza un conjunto de estrategias para
maximizar lo que le corresponda. Una estrategia importante es proteger con
cuidado la informacion: los negociadores s6lo deben dar informacién a la otra parte
cuando les represente una ventaja estratégica. Al mismo tiempo, es muy
conveniente obtener informacion de la otra parte para mejorar el poder de
negociacion. Una negociacion distributiva es basicamente una competencia sobre
quién va a obtener méas de un recurso limitado, el cual suele ser dinero. El que una
0 ambas partes consigan o0 no sus objetivos depende de las estrategias y tacticas que
empleen (Walton y McKersie, 1965).

Una dificultad de la negociacién distributiva es que las partes negociadoras
concentren la atencién en sus diferencias e ignoren lo que tienen en comun
(Thompson y Hrebec, 1996). No obstante, las estrategias y tacticas de negociacion
distributiva son muy dtiles cuando un negociador quiere maximizar el valor
obtenido en un solo acuerdo, cuando la relacion con la otra parte no es importante y
cuando se estd en la etapa de declarar un valor en las negociaciones (Lewicki,
Saunders y Barry, 2012)
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En vez de suponer que las negociaciones son situaciones de tipo ganar-perder,
los negociadores pueden buscar soluciones ganar-ganar, y a menudo las
encuentran. De ello nos ocuparemos a continuacion.

La negociacién integrativa se ocupa de la resolucién de los problemas, lo que
lleva implicito encontrar una solucion que satisfaga las necesidades de ambas
partes, al menos hasta un cierto grado. Las soluciones integradoras encierran, a
menudo, la “ampliacion del pastel”, es decir, realizar concesiones mutuas sobre
cuestiones de diversa importancia, o satisfacer las necesidades subyacentes de
ambas partes (Carnevale y Keenan, 1992).

Las interacciones integrativas son diferentes de las anteriores, manifestandose
por un comportamiento exploratorio de solucién de problemas, por la voluntad de
examinar nuevas soluciones, en lugar de un comportamiento selectivo y ritualista
(Bercovitch, 1984). Su objetivo es conciliar los intereses de ambas partes, la
obtencién de los beneficios comunes y lograr acuerdos de “ganar-ganar", a través
del intercambio abierto de informacion y toma de decisiones compartida (Pruitt,
1986; Walton y McKersie, 1965). Por lo tanto, debe ser creativa y cooperativa,
aumentando el pastel y la basqueda de intereses comunes (Putnam, 1990).

Como refieren Barry y Friedman (1998), la negociacion integrativa se
beneficia de la mayor comunicacion entre las partes, pues cuando éstas transmiten
las verdaderas necesidades y preocupaciones, se produce mayor conexion,
intercambian informacion y examinan opciones, lo cual aumenta la probabilidad de
gue se encuentren soluciones satisfactorias para ambas partes.

Asi, el negociador integrativo activo, asume, ademas de la persistencia y
esfuerzo, preocupacion no s6lo por sus intereses, sino también por los intereses de
la otra parte (Pruitt y Rubin, 1986) que, resumiendo, no es un mero intercambio de
concesiones.

La negociacion integrativa se vincula a la creencia de que hay una forma de
otorgar beneficios a la otra parte, sin que sea una pérdida propia; es mas, se debe
considerar un beneficio, pues se trata de un juego de suma positiva (Monteiro,
1996).

En la negociacién distributiva, la comunicacion entre los actores y la
comprension de la perspectiva del oponente se consideran perjudiciales para
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maximizar la estrategia de los beneficios propios, mientras que el negociador
integrador se centra en los intereses presentes (no en las posiciones), la orientacion
se centra en el problema (no en las personas), la resolucion de conflictos se basa en
reglas determinadas de comuin acuerdo (no en el poder) y el método utilizado
favorece la aparicion de nuevas ideas, nuevas propuestas y el maximo de
informacion disponible (Giacomantonio, De Dreu y Mannetti, 2010).

En general, en los acuerdos ganar-ganar las partes llegan a beneficios
conjuntos e integran sus intereses. Por lo general, los acuerdos integrativos surgen
de la solucion creativa de problemas, por lo que es importante que los actores
descubran el potencial integrador de las situaciones de negociacion en el que estan
implicados (Pruitt, 1983). En esta linea, cuanto mayor sea el nimero de temas que
se incluyan en la negociacion mayor sera el potencial integrador de la negociacion
(Naquin, 2003).

En este sentido, puede ser contrastada con los compromisos, que se logran
cuando las partes hacen concesiones en una dimension obvia y que suelen producir
bajos beneficios conjuntos (Follett, 1940).

De ahi que los acuerdos integrativos tienen un nimero mayor de ventajas que
los compromisos (Lax y Sebenius,1986; Pruitt, 1981; Ury, Brett & Goldberg,
1988), destacando el hecho de que son mas determinantes para las partes; mas
estables en el tiempo; mas beneficiosos para la armonizacion de la relacion entre
las partes; contribuyen a la eficacia de la organizacion, si las partes son
subunidades organizacionales; asimismo contribuyen al bienestar de la comunidad
en general (Pruitt y Rubin, 1986).

Es conveniente afirmar ahora que, a pesar de que muchos investigadores
tratan la negociacion distributiva y la integrativa como dos tipos de negociacion
diferentes y separadas, Walton y McKersie (1965) los consideran, simplemente,
como dos subprocesos (Putnam, 1990), (Lewicki et al., 2013). Como se puede
deducir de lo dicho, seran pocas las negociaciones puramente integrativas, asi que
la mayoria de las negociaciones contienen, tanto aspectos distributivos como
integrativos (Walton y McKersie, 1965), es decir, son procesos de negociacion de
"motivos mixtos".
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Resumiendo brevemente, la negociacion distributiva se produce, como se ha
indicado, cuando cada parte trata de maximizar sus ganancias y hay un
razonamiento del "ganar-perder", mientras que la integrativa se refiere a un proceso
por el que las partes tratan de explotar opciones con el fin de aumentar los
beneficios mutuos, tendiendo por ello a la solucion de los problemas y el beneficio
de todas las partes (por lo tanto los negociadores deben reconocer y definir el
problema, buscar posibles soluciones, evaluarlos y seleccionar uno que maximiza
la ganancia conjunta).

1.4.2.2. El proceso de negociacion: etapas

El proceso de negociacion tiene un desarrollo y pasa a través de determinadas
etapas que, generalmente, llevan a diferentes tareas (Lewicki, 2012). No obstante,
conviene sefialar que la secuencia no es idéntica en todos los casos ni la conducta
de los negociadores deberia ser igual (Serrano, 1996).

Por otra parte, Barry y Oliver (1996) plantean la prenegociacién, el proceso de
negociacion, los resultados y la ejecucion como etapas de la negociacion, y
profundizan en los efectos del afecto en cada una de dichas etapas.

Por su parte Leonard Greenhalgh (2001) expresé un modelo de negociacion
por etapas muy relevante para una negociacién integradora. Sugiere que hay siete
pasos fundamentales para un proceso de negociacion ideal

1.- Preparacion: decidir qué es importante, definir las metas, pensar
con anticipacion como colaborar con la otra parte.

2.- Desarrollo de la relacion: conocer a la otra parte, comprender sus
semejanzas Y diferencias, y establecer un compromiso para lograr un
conjunto de resultados mutuamente provechosos. Greenhalgh (2001)
afirma que esta etapa es muy importante para avanzar
satisfactoriamente a las siguientes.

3.- Recopilacién de informacién: conocer lo necesario sobre los
problemas, la otra parte y sus necesidades, la factibilidad de los
acuerdos posibles y lo que puede ocurrir si no se consigue un acuerdo
con la otra parte.
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4.- Utilizacién de la informacion: en esta etapa, los negociadores
integran el caso que prefieren para sus resultados y acuerdos
preferidos, los cuales maximizan las propias necesidades del
negociador. Con esta presentacion se suele “vender” a la otra parte el
resultado que prefiere el negociador.

5.- Ofrecimiento: proceso de pasar de una posicién inicial ideal al
resultado real. El ofrecimiento es el proceso mediante el cual cada
parte plantea su “oferta inicial” y después se acerca hasta un punto
intermedio.

6.-Cerrar el acuerdo: el objetivo de esta etapa es fijar un compromiso
hacia el acuerdo conseguido en la etapa anterior. Tanto el negociador
como la otra parte deben estar seguros de haber alcanzado un acuerdo
con el que estén satisfechos, o que al menos acepten.

7.- Instrumentar el acuerdo: determinar quién necesita hacer qué, una
vez alcanzado el acuerdo. Suele ocurrir que las partes descubren que
el acuerdo tiene defectos, le faltan los puntos importantes, o la
situacion cambia y surgen preguntas nuevas. Aqui aparecen las fallas
de las fases anteriores, y tal vez se vean abocados a acudir a un
arbitro, un juez, reabrir el acuerdo o dirimir los problemas.

Greenhalgh (2001) afirma que este modelo es muy prescriptivo —es decir, es
el modo en que las personas deben negociar— y defiende con firmeza por qué debe
ser asi. Sin embargo, un examen de la practica real de los negociadores demuestra
que con frecuencia se desvian de este modelo, sobre todo influidos por su cultura
nacional.

1.4.3. Factores estructurales del proceso de negociacion

El andlisis de la diversidad y complejidad de esta forma particular de
interaccion entre los actores en conflicto, que es la negociacién, no estaria
completa si no se consideraran las variables que afectan a su naturaleza en los
diferentes niveles (Bercovitch, 1984; Serrano y Rodriguez, 1993a). Tratandose,
obviamente, de un trabajo nada facil y bastante complejo por lo que respecta al
peso que cada elemento tiene sobre la realidad del proceso.
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Hay variados y diferentes enfoques sobre la tematica de la negociacién, pero
la perspectiva psicosocial es la que, en mayor medida, ha permitido una
exploracion del proceso, tanto tedrica como practica, y una integracion de los
hallazgos existentes.

En este sentido, sefiala Bercovitch (1984) que, dada la relevancia y el caracter
complejo de la negociacion, es 0til tener un cuerpo conceptual que puede
incorporar los resultados de la experimentacion, simulacién e investigaciéon y
documentar sus efectos en los resultados de la negociacién.

El enfoque psicosocial estd fuertemente influenciado por el modelo pionero de
Sawyer y Guetzkow (1965), y por Druckman y todo el resto de la psicologia social
de la negociacion (Bercovitch, 1984; Serrano y Rodnquez, 1993).

Bercovitch (1984), desde una perspectiva psicosocial, llama la atencién sobre
la compleja relacion que constituye la negociacion, pues incluye diferentes
variables, con efectos interactivos diversos, en diferentes periodos de tiempo y en
los distintos niveles, sugiriendo que su estructura general tiene lugar en tres
dimensiones temporales: antecedentes (pasado), concurrentes (presente) y
consecuentes (futuro), tal como se refleja en la figura 1.3. en la que se muestra el
grupo de variables que hace referencia a factores personales, de rol, interactivos,
situacionales y a las metas u objetivos. Como indica Serrano y Rodriguez (1993)
los resultados estarian determinados por la interaccion de estas variables entre si,
en la direccién indicada en el modelo.
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Figura 1.3. Aproximacion psicosocial al analisis de la negociacion

FACTORES ESTRUCTURALES DEL PROCESO DE NEGOCIACION

PASADO

Antecedentes
(T-1)

A. METAS

PRESENTE

Concurrentes
(T-1)

C. METAS

1. Metas comunes

A 4

2. Desacuerdos especificos

B. FACTORES PERSONALES

1. Cambio en las metas
comunes

2. Cambio en los
desacuerdos especificos

!

D. FACTORES INTERACCIONALES

FUTURO

Consecuentes
(T-1)

G. RESULTADOS

1. Identidad de las partes
2. Las actitudes entre las

1. Naturaleza de la
comunicacion

partes
3. Diferencias cognitivas
4. Variables de personalidad

v

2. Tacticas y estrategias
3. Influencia social

- Coercitiva

- Recompensa
4. Fases y concesiones

!

E. FACTORES DE ROL

1. Presiones para lograr
un acuerdo

2. Presiones partidistas

3. Presencia de otros

!

F. FACTORES SITUACIONALES

1. Numero de las partes
2. Tensiones, complejidad
3. Presencia de terceros
4. Apertura / secretismo
5. Naturaleza del proceso
6. Momento

A4

1. Criterio para la evaluacion
del éxito

2. Criterio para la evaluacén
de los fracasos
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Los factores personales incluyen caracteristicas individuales, necesidades,
actitudes, expectativas y otras disposiciones, relativamente estables, que los seres
humanos traen a la negociacion. Dichos factores preexisten al proceso de gestion
de conflictos, dan forma a la personalidad del individuo, a la percepcidn que tiene
de su entorno y a su comportamiento de manera caracteristicamente Unica.

Esta categoria de factores constituye una relevante variable independiente en
cualquier estudio sobre la conducta negociadora, la eficacia de los resultados
negociados, funcionando como inputs para la orientacion motivacional de los
actores en conflicto, ayudando a determinar la naturaleza del proceso de
negociacion y contribuir a su gestion (Bercovitch , 1984).

El sello de la personalidad puede expresarse, de manera general, en dos
categorias: a) las caracteristicas individuales (por ejemplo, edad, género,
inteligencia, etc.) y b) los motivos y actitudes individuales (por ejemplo, la
confianza, la cooperacién, el autoritarismo, etc.).

Decidir cuél puede ser el peso de estos elementos sobre el desarrollo de la
negociacion no parece posible con exactitud. De la misma manera no se le puede
otorgar una influencia de absoluto, pues seria, tal como indica Serrano y Rodriguez
(1993) “caer en un psicologismo estrecho”. Ademas, no siempre tendran la misma
importancia y lo relevante es subrayar el hecho de que sus efectos sobre el proceso
van a estar en interaccion con otros factores.

Los factores de rol afectan a la posicion, las expectativas, la estrategia y el
comportamiento de los actores, que ejercen una marcada influencia en la formay el
proceso de gestion del conflicto.

Describiendo un conjunto de influencias provenientes del grupo de referencia
del negociador o de expectativas ligadas a su posicion, estos factores,
simultdneamente, prescriben las opciones posibles (marcan su espacio de decision)
y le crean presiones (el negociador tiene que ser sensible a las necesidades y
expectativas de su propio grupo, las necesidades y expectativas del otro grupo y a
la necesidad general de moverse, en conjunto, para lograr algin tipo de resultado
aceptable).

Por lo tanto, hay que destacar, con Serrano y Rodriguez (1993), que estos
factores hacen que el proceso interaccional también pase por una relacion inter-
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organizacional e intra-organizacional (las influencias provienen, tanto de las
organizaciones entre si, como del interior de la propia, colocando al negociador en
una posicion mediacional).

Los factores situacionales abarcan, segln Bercovitch (1984), varios
componentes, incluyendo:

- Los componentes fisicos (lugar de negociacion, neutralidad del
lugar, arreglos fisicos para la gestion del conflicto, etc.);

- Los sociales (numero de partes implicadas, presencia de una tercera
parte, etc);

- Los asuntos (nimero de temas de la agenda, relevancia de los temas,
asuntos tangibles o intangibles, etc.);

- Las relacionadas con la orientacion interpersonal (tensiones entre las
partes, apertura u ocultacién del proceso de negociacion, naturaleza
y uso de los canales de comunicacion, etc.).

Estos factores situacionales ejercen una no menos importante influencia en la
naturaleza y calidad de la negociacién, siendo necesario prestar atencion a las
particularidades de los términos en los que se mueve el proceso de negociacion.

Por ultimo, Bercovitch (1984) destaca los factores interaccionales, que se
refiere a un gran nimero de variables que afectan a la interaccion de los
negociadores, pues nos permiten conocer la importancia de la relacion anterior
entre los actores sociales y la naturaleza de su interdependencia.

Por lo tanto, las variables relevantes son:
- Las actitudes y motivacion de las partes en relacién con cada uno de ellos;
- La distribucién del poder entre las partes;
- Su proceso de comunicacién;
- Su utilizacién de estrategias y tacticas de influencia social.

Los objetivos y metas establecidas por los negociadores en el intento de
resolver el conflicto son de muchos tipos, pudiendo surgir también durante el
propio proceso negociador, de tal modo que, incluso, los temas objeto de conflicto
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pueden pasar a un segundo plano y metas muy genéricas planteadas inicialmente
son susceptibles de irse especificando y concretando a medida que transcurre el
proceso de negociacion.

Los estudios sobre los efectos de los objetivos en la negociacion han versado
sobre dos aspectos centrales: los limites y el tipo de objetivos. En relacion con el
tema de los limites, el modelo de Walton y McKersie (1974) lo han
operacionalizado con el concepto de “zona de aspiracion”, que representa el
espacio o abanico de soluciones posibles para las partes en un momento dado, o
bien las soluciones que son descartables de entrada, todo ello dentro de la
dimension integradora de la negociacion.

En cuanto al problema alusivo a la naturaleza de los objetivos, la presencia de
elementos ideoldgicos que sustentan muchos conflictos, suele producir conflicto a
la hora de negociar. Druckman (1977) lleg6 a la conclusion de que cuanto mayor es
la relacion entre los intereses y aspectos ideoldgicos o axiol6gicos, mas dificil serd
concluir positivamente la negociacion.

39



Influencia de variables psicolégicas socioafectivas en la eficacia negociadora

Resumem

El talento negociador para Pimentel (2013, tomado de Bercoff, 2005) es la
suma de varios factores principales: las capacidades innatas de las personas y la
adquisicion de experiencia y formacion en la negociacién. Una negociacion es para
este autor por un lado la implementacién de reglas, técnicas, constantes y variables,
siendo por tanto un proceso que posee una dindmica propia. Pero también
manifiesta que en la negociacion existe un factor interactivo entre individuos
dotados de afectos y de valores, ofreciendo asi las mismas oportunidades de
improvisacion, creatividad e inspiracion que el arte.

Todo lo visto con respecto a los factores intervinientes en la negociacion nos
viene a plantear una nueva perspectiva, que es preocuparnos por la negociacion en
términos de eficacia. En ese sentido Rahim, con el planteamiento de los estilos de
gestion del conflicto (1983, 2002) y Serrano, (1996, 2012) con su modelo de
medicion de la eficacia negociadora, centran su interés en este constructo debido a
sus repercusiones tedricas y practicas.
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CAPITULO 2

EFICACIA NEGOCIADORA
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Introduccién

Cuando se reflexiona sobre la negociacion cabe cuestionarse si podemos
predecir un final exitoso, y cuales son las claves que lo determinan. En la
negociacion son muchas las variables y dimensiones que condicionan el
formato del conflicto y la dinamica de la negociacion (Bercovitch,1984).

Negociar no es facil. Una negociacion es por un lado la implementacién
de reglas, técnicas, constantes y variables, siendo por tanto un proceso que
posee una dindmica propia (Bercoff, 2005). Debemos garantizar usar la
metodologia oportuna para poder llegar a una negociacion exitosa. Pero aun
asi el método no garantiza el éxito de la misma. En la negociacién existe un
factor interactivo entre individuos (Pimentel, 2013) que nos invita a
cuestionarnos el valor predictivo del factor humano. Las distintas facetas del
negociador pudieran ser tenidas en cuenta como variables predictoras en la
mayor o menor eficacia en la negociacion, asumiendo ésta el papel de variable
criterio.

Abundan los casos personales, comerciales, politicos, etc. en que se ha
evidenciado las dificultades para que las partes lleguen a acuerdos
satisfactorios. ¢Por qué fallamos? ¢(No actuamos correctamente? o ¢no
estamos lo suficientemente motivados para lograr acuerdos? El hecho de que
algunas personas sean reconocidas como buenos negociadores nos invita a
hacernos la siguiente pregunta (existirdn diferencias personales que ejerzan
un grado de influencia en que las personas negociemos de manera mas o
menos eficaz? La respuesta tendra impacto en una gran variedad de contextos
en que las personas negociamos y es importante demostrar competencia en
cada uno de ellos.
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Dado que la negociacion es tan importante para el éxito personal y
empresarial, es sorprendente que la mayoria de las personas no negocie demasiado
bien -si lo juzgamos basandonos en su rendimiento en simulaciones de
negociaciones empresariales reales (Neale y Bazerman 1991; Thompson y Hrebec
1996; Thompson 1990). Por ejemplo, en una reciente investigacion con ejecutivos
de alto nivel de las mayores compafiias del mundo, el 95% alcanz6 resultados
suboptimos en una simulacién comercial real; en términos practicos, ellos se
"dejaron dinero sobre la mesa", es decir, no explotaron todas las buenas opciones
disponibles. No son los Unicos. Una amplia masa de evidencias indica que las
personas se dejan dinero sobre la mesa de forma consistente, que se alejan de
acuerdos beneficiosos y que, en algunos casos, se conforman con menos de lo que
hubieran podido obtener si hubieran seguido un curso diferente de accion.

En el presente capitulo tratamos, en primer lugar, de delimitar el concepto de
eficacia en la negociacién y sustentarlo en las orientaciones que, hasta el presente,
han requerido la mayor atencién por parte de la psicologia: motivacién, conducta,
cognicién y afecto.

Se sigue esta orientacion en contraste con otras de caracter economicista que,
en la negociacién, ponen el acento en la obtencidn del mayor beneficio econdémico
(modelo normativo) y consideran al negociador un agente libre de emociones.

A continuacién describimos la relevancia que presentan las diferencias
individuales en la eficacia negociadora, por su influencia en los procesos y los
resultados alcanzados. Ello es importante en el presente trabajo, toda vez que
nuestra investigacién pretende analizar el grado de relacion que tienen variables de
naturaleza socioafectiva sobre la eficacia negociadora.

Por ultimo, analizamos el instrumento que nos ha servido de medida para
evaluar el grado de eficacia negociadora en el presente trabajo.
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2. EFICACIA NEGOCIADORA

Uno de los problemas mas decisivos e interesantes en el estudio de la
negociacion hace referencia, sin duda, al conjunto de aspectos relacionados con la
eficacia negociadora. Es mas, probablemente se trate del tema central, en el que
todos los demas confluyen y desde donde puede interpretarse y valorarse el
conjunto del proceso y dimensiones que componen la negociacién. De poco sirve
dotarse de una taxonomia completa o delimitar los perfiles de las estrategias y
tacticas que se emplean si no estamos en condiciones de decidir qué debe hacer un
negociador para llevar adelante exitosamente una negociacion.

Los estudios sobre la efectividad negociadora ha interesado a investigadores
de diversas disciplinas, diferenciandose dos tipos de aproximacion (Raiffa, 1982):
una tipo normativo, basado en principios de racionalidad que prescriben como se
deben comportar los negociadores, desarrollados principalmente por economistas
(Thompson y Hastie, 1990, Thompson, Wang y Gunia, 2010) y otra aproximacion
de caracter més descriptivo, desarrollados principalmente por psic6logos o expertos
organizacionales.

Los resultados de las investigaciones sobre el modelo normativo en
situaciones de caracter competitivo han tenido como consecuencia descriptores
inadecuados del comportamiento de las personas en situaciones de negociacion
(Neale y Bazerman, 1985, Thompson y Hastie, 1990, Thompson, Wang y Gunia,
2010).
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Existe un posicionamiento ecléctico que distingue, no tanto dos
aproximaciones opuestas, sino dos estrategias de afrontamiento de la negociacion,
que implican afrontamientos complementarios, en funcién de variables
contextuales (Lewicki, 2012) pudiendo darse incluso en un mismo proceso
negociador los dos posicionamientos de forma alternativa (Thompson, 2010). Estas
dos estrategias son, como ya hemos visto en el capitulo 1, la distributiva y la
intregrativa.

La mayor parte de las aproximaciones recientes (Rahim, 2002; Serrano, 2012)
entiende que la eficacia se compone de aspectos de resultados y aspectos de tipo
psicosocial.

Ante todo, pues, se trata de definir el concepto de eficacia. De acuerdo con
Serrano (1996, 2012, p. 99), “la actividad negociadora es eficaz cuando resuelve el
conflicto que dio lugar a la misma, de modo que las partes perciben y expresan que
el acuerdo es aceptable y recoge satisfactoriamente las expectativas de cada una de
ellas”. Normalmente, la satisfaccion no suele ser total, porque la dindmica propia
de la negociacién impone concesiones, reajustes perceptivos y los cambios que
necesariamente origina un proceso de acercamiento.

Desde el punto de vista concreto de un negociador y de su propia
organizacion, “eficacia” significa alcanzar los objetivos propios y resolver el
conflicto. Se sefiala esta perspectiva porque es asi como normalmente se percibe.
El interés porque la otra parte quede satisfecha no suele obedecer a motivos
altruistas, sino a un “interés estratégico”, en la medida en que el fin satisfactorio
del conflicto repercute en los propios intereses.

Thompson, Wang y Gunia (2010) establecen que los procesos de negociacion
incluyen, por parte de los negociadores, conductas, cogniciones, motivaciones y
emociones.

Siguiendo esta linea de pensamiento, la eficacia negociadora, desde la
fundamentacién  teérica, puede ser estudiada desde estas variables
complementarias: motivacional (Pruitt, 1983), conductual (Mastenbroek, 1987,
1981, 1991), cognitiva (Bazerman y Neale) y emocional (Barry y Oliver, 1996).
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2.1. Orientacion motivocional

Uno de los modos de estudio més clésicos sobre la gestion del conflicto y la
negociacion estan basados en los modelos motivacionales, que examina la
influencia de las aspiraciones y los objetivos sobre la conducta negociadora y sus
resultados. Dos aproximaciones tedricas generales han sido desarrolladas dentro de
esta extensa area. Segin una de las aproximaciones, la aspiracién es un concepto
continuo, unidimensional, que varia de un nivel bajo a un nivel alto (Hammer y
Harnett, 1975; Siegel y Fouraker, 1960). En general, el miembro de una pareja de
negociadores que tenga un mayor nivel de aspiraciones obtendra una porcion
mayor de la ganancia conjunta (Siegel y Fouraker, 1960). Los negociadores con
altas aspiraciones hacen menos concesiones, realizan mayores demandas vy
obtienen mayores beneficios que los negociadores con bajas aspiraciones (Siegel y
Fouraker, 1960).

La segunda aproximacion difiere de las teorias de niveles de aspiracion en que
propone que los objetivos del intercambio no son unidimensionales y que la
maximizacion de la ganancia no es el objetivo primario y exclusivo de la
negociacion (Blake y Mouton, 1962; Pruitt y Rubin, 1986).

Por su parte, el modelo de intereses dobles de Pruitt (1981, 1983, 1993)
constituye, probablemente, uno de los corpus de conocimiento mas relevante en el
campo del la negociacion. Con este modelo de base, el enfrentamiento a un
conflicto se puede abordar desde cinco estrategias generales (Pruitt y Rubin, 1986):

- Mediante una conducta contenciosa (rivalidad), intentando que prevalezca
nuestra opinion.

- El acercamiento de solucion de problemas, intentando satisfacer los
intereses de ambas partes.

- Someterse a las demandas de la otra parte (flexibilidad).
- Quedarse inactivo, pensando que el problema desaparecera.

- Retirarse de la controversia.
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Las tres primeras estrategias (rivalidad, solucién de problemas y flexibilidad)
son denominadas “coping strategies”, pues conllevan esfuerzos activos para
resolver el conflicto.

La Rivalidad se refiere a cualquier esfuerzo por resolver un conflicto,
considerando el interés propio sin tener en cuenta los intereses de la otra parte. Las
partes que emplean esta estrategia mantienen sus propias aspiraciones e intentan
persuadir a la otra parte para que se someta. Hay varias tacticas para quien elige
esta estrategia, por ejemplo, dilucidar donde se incluyen amenazas, imponer
sanciones que se retiraran si la otra parte cede y tomar acciones previas disefiadas
para resolver el conflicto sin el consentimiento de la otra parte.

La Rivalidad puede implicar también, la presentacién de argumentos
persuasivos, mientras se hacen demandas que exceden lo que es aceptable o,
comprometiéndose a si mismo a una “posicién inalterable”, o imponiendo una
fecha tope.

La Solucion de Problemas conlleva un esfuerzo por identificar los problemas
que dividen a las partes y acercarse a una solucidn atractiva para ambas. Las partes
gue emplean esta estrategia mantienen sus propias aspiraciones e intentan encontrar
una manera de reconciliarlas con las aspiraciones de la otra parte.

El acuerdo desarrollado por la solucién de problemas puede tomar la forma de
un compromiso (una alternativa obvia que resiste las posiciones preferidas de las
dos partes), o puede tomar la forma de una solucién integradora (una conciliacién
creativa de los intereses béasicos de las dos partes). La diferencia entre un
compromiso y una solucién integradora se ilustra por dos opciones que se
discutieron durante las negociaciones de Camp David. Una propuesta de
compromiso era que Egipto e Israel tomasen cada uno la mitad del Sinai, lo cual
era inaceptable para ambas partes. La clave para llegar al acuerdo fue una solucién
integradora en que Egipto consiguio6 el Sinai e Israel consigui6 el reconocimiento
diplomatico y garantias de paz.

Existen varias tacticas disponibles para llevar a cabo la estrategia de solucion
de problemas. Estas incluyen ciertos movimientos arriesgados, como hacer una
concesion, con la expectativa de recibir una concesion del retorno, mencionar
posibles compromisos sobre los puntos hablados, y revelar nuestros intereses
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subyacentes. También incluye movimientos prudentes, como indicar los posibles
compromisos, uso de mediadores, etc.

Aunque la solucion de problemas se ha descrito hasta ahora como una
actividad individual, también puede ser una actividad conjunta que implique a
ambas partes. La solucion de problemas conjunta es una manera excelente de
localizar las soluciones mutuamente aceptables, pero a veces es inviable porgque
una parte no estéa preparada para ello o no confia en la otra parte. Por lo tanto, debe
sustituirse temporalmente por la solucién individual de problemas.

Como expresa Serrano (1993) “Se trata de una estrategia conciliadora y
cooperativa. No es un planteamiento frecuente, debido a que el conflicto que
motiva la negociacion suele generar enfrentamientos, desconfianzas y una larga
serie de consecuencias que, de entrada, enfrentan a las partes” (op. cit., p. 65).

En consonancia con este planteamiento se sitlan los trabajos de la
Universidad de Harvard, que recoge que el Método de Negociacién basado en los
principios “sirve para decidir asuntos, cuestiones y temas basandose en sus
circunstancias, en lugar de pasar por un proceso de regateo en que cada parte dice
lo que hard y no hard. Sugiere que, siempre que sea posible, se busquen los
beneficios mutuos; y que cuando los intereses entren en conflicto, se debe insistir
en que el resultado se base en unas ciertas normas o criterios justos, siendo ademas,
independientes del deseo o la voluntad de cualquiera de las partes” (Fisher, Ury y
Patton, 1981, p. 16).

La Flexibilidad. Implica rebajar las aspiraciones propias. No conlleva,
necesariamente, una renuncia total, pudiendo significar una concesion parcial.

La Retirada y la Inaccion son similares, ya que implican una terminacién o
culminacidn de los esfuerzos para resolver la controversia. La diferencia es que la
retirada implica una terminacion permanente, mientras que la inaccién es un
movimiento temporal que sigue abierto a la posibilidad de retomar los esfuerzos
por solucionar la disputa.

Las cinco estrategias béasicas estan relacionadas, en el sentido de que,
escogiendo una de ellas es menos probable que se elijan las otras. Aungue a veces
aparezcan combinadas entre si, las coping strategies son algo incompatibles. Hay
tres razones para esta incompatibilidad. Primero, las coping strategies son medios
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alternativos de acercarse al mismo fin, al acuerdo con la otra parte. Si no es posible
usar una de ellas, es méas probable que una persona emplee las otras. Segundo, estas
estrategias requieren orientaciones psicoldgicas diferentes; por ejemplo, no es igual
presionar a la otra parte con una conducta contenciosa que trabajar con la otra parte
en la solucion de problemas. Tercero, estas estrategias tienden a mandar sefiales
contrarias a la otra parte. La flexibilidad, a menudo, implica debilidad, que es
contrario a presionar al otro. La rivalidad puede minar la confianza de la otra parte
gue es un elemento importante en la efectividad de la solucion de problemas (Pruitt
y Carnevale, 1983).

El modelo de Pruitt se orienta a dos nociones tedricas sobre los determinantes
de la eleccion de estrategias basicas. La primera se resume en el “modelo de
intereses dobles”, trazando la eleccion estratégica relativa a la preocupacion por los
intereses propios y la preocupacion por los intereses de la otra parte. La segunda la
llama el autor “percepcién de viabilidad”, definida como el coste que implica su
puesta en practica y si se percibe como posible.

2.1.1. El modelo de intereses dobles

Tal como se ha indicado, el modelo de intereses dobles, como su propio
nombre indica postula dos tipos de intereses: interés sobre los propios resultados,
que se muestran en la abscisa, e interés sobre los resultados de la otra parte, que se
muestran en la ordenada. Estas preocupaciones se reflejan desde la indiferencia
(punto cero de la coordenada) a la mucha preocupacion (ver figura 2.1).
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Figura 2.1. Modelo de intereses dobles

Flexibilidad Solucién del problema

Inaccion Rivalidad

Interés por los resultados
de la otra parte

Interés por los propios resultados

Fuente:Serrano y Rodriguez (1993). Elaboracion propia

Las dos preocupaciones de este modelo se definen de la forma siguiente: El
interés sobre los propios resultados antepone la importancia de nuestros propios
intereses —0 nuestras necesidades y valores- en el terreno de la disputa. Las
personas con una preocupacion fuerte sobre sus propios resultados son muy
resistentes al sometimiento; en otros términos, sus aspiraciones tienden a ser
rigidas y elevadas.

El interés sobre los resultados de otros implica darle mayor importancia a los
intereses de la otra parte -sintiéndose responsable por la calidad de los resultados
de los otros. Esta preocupacion, a veces, es genuina, teniendo un interés intrinseco
en el bienestar del otro. Sin embargo es, a menudo instrumental, intentando ayudar
el otro a lograr sus propios intereses. Asi, por ejemplo, la dependencia de otra
persona estimula el esfuerzo por construir una relacién con esa persona, intentando
satisfacer sus necesidades.

El modelo de intereses dobles establece predicciones sobre los antecedentes
de la eleccion estratégica: La solucion de problemas se alienta cuando hay una
preocupacion fuerte por los propios intereses y por los del otro. La flexibilidad se
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estimula cuando hay un interés solo por los resultados del otro. La rivalidad se
despliega cuando existe una preocupacion fuerte sobre los propios resultados
Unicamente. La inaccion aparece cuando el interés sobre los resultados de ambas
partes es débil. El modelo no hace predicciones sobre los antecedentes de la
Retirada.

Otras versiones del modelo de preocupacion dual (Thomas, 1976; Rahim,
2002) incluyen una quinta estrategia llamada “compromiso”, que ordinariamente se
sitia en el medio porque se ve como integracion de una preocupacion moderada
sobre si mismo y sobre el otro. Pruitt y Rubin (1986) no consideran este
planteamiento, porque no ven ninguna necesidad de postular una estrategia
separada para explicar el desarrollo de compromisos.

Thomas (1976) especifica que se reducen a menudo las dos preocupaciones
del modelo de preocupacién dual a una sola dimension, en la que en un extremo
apareceria el egoismo (la preocupacion sobre los propios resultados) y en el otro
extremo la cooperacion (la preocupacion sobre los resultados de los otros). Esta es
una simplificacién inapropiada, porque esta claro que ambas preocupaciones
pueden ser fuertes al mismo tiempo. Las personas pueden ser egoistas y
cooperativas (llevandolos a comprometerse en la solucién de problemas en un
esfuerzo para reconciliar los intereses de ambas partes).

La fuerza de la preocupacién sobre los propios resultados difiere de situacion
a situacion y de persona a persona. Una diferencia puede radicar en los valores
personales sobre el asunto en cuestién. También puede depender de la importancia
gue cada persona le da al tema especifico, mostrando, incluso, una preocupacion
fuerte sobre un determinado asunto y una preocupacién débil sobre otro al que se
confiere menor valor.

El interés sobre los propios resultados también tiende a ser bajo cuando las
personas tienen miedo al conflicto. ElI miedo al conflicto es una disposicion de la
personalidad. También se produce ante ciertas situaciones, como sentirse atraido -0
dependiente de- por otra persona. Situaciones como ésta, las cuales se dice que
implican "falsa cohesividad"”, son especialmente comunes al comienzo de una
relacién (Fry, Firestone y Williams, 1983).
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Como se ha mencionado antes, el interés sobre los resultados de la otra parte
toma dos formas basicas: la preocupacion genuina, basada en un interés intrinseco
en el bienestar del otro, y el interés instrumental, orientado a conseguir los propios
intereses.

La preocupacion genuina sobre los resultados de la otra parte se crea por
varios tipos de vinculos interpersonales, incluyendo la atraccion (Clark y Mills,
1979), la similitud percibida y la identidad grupal (Hatton, 1967). La preocupacion
genuina también se crea por un estado de animo positivo (Isen y Levin, 1972).

La preocupacion instrumental sobre los resultados de la otra parte es comun
siempre que uno se vea dependiente del otro con capacidad de premiar o castigar.
Un ejemplo es la expectativa de negociaciones futuras. La dependencia no es una
via de sentido Unico y lleva a la conclusion de que es deseable construir una
relacion con la otra parte. La dependencia mutua es bastante comdn, como sucede
en las organizaciones, y puede estimular la mutua flexibilidad o la mutua solucién
de problemas (Walton, 1969).

Un medio de satisfacer los intereses de la otra parte es conociéndolos. Y una
forma de conocerlos es preguntando. Esto puede parecer una obviedad, pero los
negociadores no suelen ejecutar acciones encaminadas en esa direccion. Neil
Rackman (1980) recogi6é datos sobre el nimero de preguntas que, durante el
proceso de negociacion realizan las partes, encontrando que los negociadores
eficaces realizan mas del doble de preguntas (21.3) que los negociadores promedio
(9.6).

Aunque los vinculos y dependencias, normalmente crean preocupacién sobre
los resultados de la otra parte, bajo ciertas condiciones pueden producir una
reaccion antagonica hacia el otro y la adopcion de tacticas contenciosas. Esta
reaccion ocurre cuando las personas a quienes estamos vinculados -amigos,
parientes, personas que apreciamos- no cumplan sus obligaciones minimas o nos
frustran severamente. Nuestros vinculos hacia estas personas incentivan mas enojo
y agresion que hacia otras personas, porque creemos que deben darnos un trato
preferente.
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El modelo de preocupacion dual ha recibido el apoyo en varias
investigaciones (Isen y Levin, 1972; Pruitt, 1983). Los resultados obtenidos en
dichas investigaciones demostraron que:

na combinacion de preocupacion alta sobre los propios resultados y
preocupacion alta sobre los resultados de los otros produjeron un
beneficio conjunto especialmente alto. Este resultado es evidente en la
conducta activa de solucién de problemas, como predice el modelo de
preocupacion dual.

tra evidencia de la solucién de problemas es el hecho que era
especialmente probable que los negociadores dieran informacion
sobre sus beneficios. Una combinacién de preocupacion alta sobre los
propios resultados y preocupacion baja sobre los resultados de otros
produjo un beneficio conjunto ligeramente menor. Declaraciones
contenciosas como argumentos persuasivos y amenazas eran comunes
en esta condicion, como supone, nuevamente, el modelo de intereses
dobles. Una combinacion de preocupacion baja sobre los propios
resultados y de preocupacion alta sobre los resultados de otros produjo
el beneficio conjunto mas bajo de todos, como sugiere la prediccion
de flexibilidad (eliminacién de aspiracién) en el modelo de intereses
dobles.

En resumen, el modelo de intereses dobles postula que la eleccién estratégica
estd determinada por la fuerza de dos intereses: interés por los propios resultados e
interés por los resultados de la otra parte. Cuando ambas preocupaciones son
fuertes, las personas prefieren la solucion de problemas; cuando el primer interés es
fuerte, prefieren la rivalidad; cuando el Gltimo interés es fuerte prefieren la
flexibilidad y cuando ambas preocupaciones son débiles, la inaccion es lo mas
probable. El interés sobre los propios resultados produce altas y firmes
aspiraciones. Tiende a ser fuerte cuando los intereses que estan en juego son
importantes, cuando, los resultados en otros temas son insignificantes, cuando hay
bajo temor al conflicto. El interés sobre los resultados de la otra parte puede ser
genuino o instrumental (estratégico). La preocupacion genuina es fomentada por
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lazos interpersonales de todo tipo y por un buen estado de 4nimo. La preocupacion
instrumental se fomenta por un deseo de desarrollar una relacion activa con una
persona de la que uno es dependiente. El valor predictivo de este modelo ha sido
demostrado en varios estudios.

La eleccién entre las cinco estrategias basicas también es una cuestién de
viabilidad percibida -hasta qué punto la estrategia parece capaz de lograr las
preocupaciones que dan lugar a él y el costo que se prevé de ejecutar cada
estrategia. A continuacion veremos la viabilidad percibida de las tres estrategias
fundamentales consideradas: la solucién de problema, la rivalidad y la inaccion.

La solucién de problema

La solucién de problema parece mas factible cuanto mayor es el “perceived
common ground” (PCG) espacio comdn percibido. EI PCG es la valoracion que
hace una parte de la probabilidad de encontrar una alternativa que satisface las
aspiraciones de ambas partes. Cuanto mas probable parece esa alternativa mas
factible es la solucion de problema. EI PCG es mayor cuando: a) las propias
aspiraciones son bajas, b) las bajas aspiraciones de la otra parte son percibidas por
esta parte, y ¢) hay un gran potencial integrador percibido (PIP) -esto es, la
confianza de una parte en que las alternativas favorables para ambas partes existen
0 puedan crearse.

Esta definicion implica que ese PCG es el reflejo de la percepcion del
conflicto. Cuando el PCG sube, el conflicto, en el sentido de divergencia percibida
de intereses, baja.

Conviene destacar el hallazgo encontrado por Neil Rackman (1980) en su
estudio de negociadores eficaces y promedio, en contextos naturales. Durante el
proceso de negociacién, los eficaces prestaban tres veces mas atencién a las areas
de materia comun que los negociadores promedio.

El potencial integrador percibido (PIP), es un componente del PCG, necesita una elaboraci
esas alternativas pueden ser desarrolladas y es bajo cuando parece pequefia la
perspectiva de encontrar alternativas mutuamente beneficiosas.

Varias condiciones contribuyen al PIP y, por lo tanto, a la probabilidad que se
utilice la solucién de problemas.
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1.- Confianza en la propia habilidad de solucion de problema.
Algunas personas son buenas comunicadoras y/o comprenden cémo
crear alternativas mutuamente beneficiosas. Su experiencia las lleva a
ver un potencial integrador considerable en casi cualquier situacion.
Otros, menos dotados, es probable que vean el conflicto como mas
fuerte y adopten estrategias de flexibilidad o rivalidad, en lugar de
solucién de problemas.

2.- Momentum. EI momentum hace referencia a éxitos anteriores en
alcanzar acuerdos a la disputa actual. Tales éxitos, mientras mas
frecuentes y recientes hayan sido, mayor sera la fe de la parte en que
estos éxitos se repitan en el futuro y el problema a resolver valga la
pena.

3.- Otras percepciones para la solucion de problemas. La solucién de
problemas parece més factible haciendo que la otra parte participe en
el proceso. Hay dos razones para esto. Una es incrementar el PIP,
porque trabajar conjuntamente en la solucion de problemas es mas
eficiente que trabajar la solucion de problemas de forma unilateral. La
segunda es que la solucién de problemas parece menos arriesgada
cuando la otra parte no estd tomando un acercamiento contencioso
(rivalidad).

La confianza.

Sin duda alguna, la solucion de problemas ser& percibida como mas viable y
menos costosa cuando una parte confia en la otra, cuando entre ambas hay una
creencia fundada sobre la veracidad del otro y un sincero interés mutuo. Ademas,
la confianza disminuye el coste al reducir los peligros asociados a la estrategia de
solucion de problemas. La desconfianza hace aumentar el temor y, por tanto, inhibe
tacticas propias de esta estrategia. La investigacion (Kimmel, Pruitt, Magenau,
Konar-Goldband y Carnevale, 1980) sugiere que la confianza anima la solucion de

problemas.

Aunque la confianza permite a las personas adoptar una estrategia de solucion
de problemas, esto no es ninguna garantia de que esta estrategia se adoptara. De
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hecho, la confianza a veces puede tener realmente el efecto opuesto, alentando altas
e inflexibles aspiraciones defendidas por conductas de rivalidad.

Si la confianza anima la solucién de problemas o la rivalidad depende de la
resistencia percibida en la otra parte, esto es, la firmeza aparente de las
aspiraciones del Otro. Si se observa que las aspiraciones de la otra parte no son
firmes, probablemente, la conducta contenciosa serd mas factible. Pero si las
aspiraciones de la otra parte parecen firmes, la confianza se convierte en
cooperacion y se estimula la estrategia de solucién de problemas.

La evidencia de que la solucion de problemas se alienta por una combinacién
de confianza y percepcion de firmeza proviene de varias investigaciones. Todos
estos estudios examinaron la contestacion de un negociador a las acciones de ayuda
de la otra parte, las cuales engendrarian, presumiblemente, confianza. Cuando la
otra parte habia sido de ayuda, los negociadores estaban mas deseosos de cooperar
si el otro también (1) tenia alta capacidad de amenaza (Lindskold y Bennett, 1973);
(2) tenia un representado duro (Wall, 1977); (3) habia sido inflexible o competitivo
en el pasado (Deutsch 1973); o (4) habia estado poco dispuesto a hacer concesiones
unilaterales en el pasado (McGillicuddy, Pruitt, y Syna, 1984). Estas cuatro
condiciones refuerzan, probablemente, la percepcién de que la Otra Parte tiene
firmes aspiraciones.

La confianza se estimula de varias maneras. Se anima por una percepcion que
la otra parte tiene una actitud positiva hacia nosotros, es similar a nosotros, o es
dependiente de nosotros.

La rivalidad

La rivalidad parece, en primer lugar, mas viable cuando se da por la otra parte
una considerable resistencia a la concesién y a la flexibilizacion de posiciones. En
segundo lugar, la viabilidad va a estar en funcidon de la misma capacidad del
negociador para utilizar conductas de rivalidad. No siempre se estd en disposicion
de ello, bien porque se haya reducido el margen de maniobra, no se tenga el poder
suficiente, etc.

Pruitt afirma que la utilizacion de la rivalidad sitia permanentemente al
negociador entre el éxito y el fracaso. Con frecuencia fracasa porque la resistencia
del otro ha sido mayor de lo esperado; pero, en caso de ser exitosa, la insistencia en
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el uso de técticas de rivalidad puede llegar a ser ineficaz; y, desde luego, en una
consideracion a largo plazo y en una relacion estable de interdependencia, el
beneficio de quien las utilice va siendo cada vez menor y siempre inferior en
eficacia a la solucién de problemas. Mas aln, Pruitt y Rubin (1986 p. 28) llega a
afirmar que “incluso cuando la capacidad de amenaza favorece enormemente a una
parte, como en una relacién entre amo y esclavo, la solucion conjunta de problemas
no es rara, aunque beneficie mucho mas al amo que al esclavo”.

El Costo percibido.

La conducta contenciosa, particularmente en sus formas mas severas, corre el
riesgo de provocar a la otra parte, comenzando un escalamiento del conflicto,
produciendo un alejamiento de una solucion mutuamente aceptable.

No menos importante resulta el coste derivado de la eventual censura o
presién que una tercera parte pueda ejercer sobre el negociador o la organizacion
que emplee estrategias de rivalidad. En negociaciones laborales o politicas una
tercera parte muy relevante es la opinién puablica; una huelga rechazada
socialmente se vuelve contra los protagonistas de la misma, lo que hace aumentar
el coste de su accion

La inaccion y retirada

La inaccidn es, obviamente, la estrategia derrochadora de tiempo. Por lo tanto,
la presion temporal debe rechazar el uso de esta estrategia.

Hay dos fuentes de presién temporal: el coste temporal para mantenerse en la
disputa y tener una fecha tope. En la negociacion, la presién de tiempo puede ser
debida a cualquier costo de mantener la negociacion, incluso tiempo perdido para
otros asuntos, el gasto de mantener a los negociadores en el terreno, o el deterioro
rapido del objeto bajo disputa. Las fechas tope son puntos en el futuro del
significado experimentado si la disputa no estd resuelta. A una fecha tope el
sindicato de fabrica ira a la huelga, a una fecha tope se retira la oferta de trabajo.
Mientras mas cercana es la fecha tope y mayor sea el perjuicio de pasarse de esa
fecha, mayor serd la presién de tiempo y menos probable sera mantener la
estrategia de inaccién.
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Las tres coping strategies son posibles ante la presion de tiempo, pero la
investigacion sugiere que la estrategia favorita es la flexibilidad. Esto
probablemente es porque la flexibilidad es la manera mas rapida de acercarse al
acuerdo. Le sigue la rivalidad y, por altimo, la solucion de problemas que so6lo sera
adoptada ante la presion de tiempo cuando haya fuerte resistencia a la flexibilidad.

En resumen, a lo largo de las paginas anteriores hemos defendido que la
viabilidad percibida -valoracién de efectividad y costo- afecta a la eleccidn
estratégica. Esta consideracion complementa las fuerzas especificadas en el modelo
de intereses dobles. Por ejemplo, la solucién de problemas se adopta cuando uno se
preocupa por los resultados propios y del otro, pero si se percibe alguna posibilidad
de éxito a un costo razonable. La viabilidad percibida de solucion de problemas
estd en funcion del espacio comin percibido (PCG), la percepcién de que una
alternativa puede satisfacer las aspiraciones de ambas partes. La PCG, a su vez, €s
una funcion de que nuestras aspiraciones y las percibidas del otro contendiente
tengan un potencial integrador percibido (PIP), la probabilidad clara de identificar
las alternativas mutuamente beneficiosas. La viabilidad percibida de la rivalidad es
una funcién positiva del poder percibido y una funcién inversa de la resistencia
clara del contrario a ser flexible. La viabilidad percibida de la inaccion disminuye
con el incremento de la presion temporal.

La aplicacion de las tres coping strategies puede ser mas 0 menos vigorosa.
En el caso de la conducta contenciosa, el vigor se refiere a la fuerza de las acciones
tomadas. Los gritos son mas vigorosos que las comunicaciones persuasivas, los
golpes son mas vigorosos que los gritos, los disparos mas vigorosos que los golpes.
En el caso de la solucion de problemas, el vigor se refiere al esfuerzo creativo de
solucion del problema. En el extremo bajo del vigor es un esfuerzo minimo,
intentando coordinar la creacion de concesiones hacia un compromiso obvio. En el
extremo alto, es un esfuerzo activo por entender los intereses de la otra parte y una
busqueda pensada para reconciliar estos intereses con los nuestros. En el caso de la
flexibilidad, el vigor se refiere, simplemente, a la lejania (mayor o menor) en que
ponemos nuestras aspiraciones. El vigor no tiene ningun significado con respecto a
las estrategias de inaccion o retirada.

Hay varios determinantes de cuan vigorosa serd una estrategia. Un grupo de
determinantes esta incluido en el modelo de intereses dobles. La fuerza de los
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intereses especificados en el modelo predice el vigor de la estrategia. Asi, si la
preocupacion sobre los propios resultados es débil y existe mayor interés sobre los
resultados de la otra parte se producira una flexibilidad mas profunda. Si la
preocupacion sobre los resultados de la otra parte es débil y el interés sobre los
propios resultados es grande la conducta de rivalidad serd mas extrema. Si ninguna
implicacién es débil, la solucién de problemas puede ser mas vigorosa y creativa
por la fuerza en los intereses dobles.

Es comln para las partes que han adoptado una coping strategy empezar
menos vigorosamente y ser mas fuerte si los primeros esfuerzos no logran el
acuerdo. Tal gradacion asegura que no se incurrird en mayor coste innecesario para
lograr las metas. Este punto es muy obvio en el terreno de la conducta contenciosa.
Las partes empiezan de forma cauta y sélo realizan una escalada si estas conductas
son infructuosas.

En resumen, en este apartado hemos visto la influencia de la orientacion
motivacional de los negociadores y se ha presentado un modelo sobre las
condiciones que afectan a las personas a elegir entre las cinco estrategias
disponibles para solucionar el conflicto: rivalidad, solucién de problemas,
flexibilidad, inaccion y retirada. Esta teoria se basa, principalmente, en el modelo
de intereses dobles.

2.2.Orientacion conductual

Para el desarrollo de las conductas que debe ejecutar un negociador para ser
eficaz nos basamos en lo que Mastenbroek (1987, 1989) -fruto de su experiencia
como consultor organizacional- define como “modelo integrativo de negociacion”.
Este es un aspecto relevante, pues su cariz pragmatico evidencia numerosas
indicaciones sobre la eficacia en la negociacion.

Al igual que Serrano y Rodriguez (1996) consideramos muy apropiado el
modelo que ofrece Mastenbroek por varias razones. En primer lugar, por su
claridad y consistencia conceptual. Ademas, se trata de una perspectiva aplicable
genéricamente y no elaborada para un caso concreto, lo que permite la posibilidad,
al menos tedricamente, de transferencia a situaciones muy diversas y de
generalizacion. Por otra parte, porque es un modelo que puede operativizarse y
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contrastarse con la realidad concreta de la negociacion. Finalmente, porque se trata
de una perspectiva abierta, instalada en una rigurosa tradicion investigadora y que
posibilita incorporar desarrollos y avances desde otras fuentes y experiencias.

Mastenbroek (1989) considera que la negociacion constituye un proceso
social donde los actores tratan de enfrentarse, de modo flexible y cauteloso con
varios dilemas. De esta forma, la negociacion implica un conjunto de cuatro
actividades complejas ante las cuales, de modo mas o menos explicito y consciente,
se instala el negociador para resolver los dilemas tacticos que cada actividad le
demanda. ElI modelo se sustenta en dos dimensiones basicas del comportamiento
social:

1.- Una dimension cooperacion-lucha, que coordina e integra los mas
importantes dilemas y tipos de actividades presentes en la negociacion.

2.- Una dimension exploracion-evitacion, que cubre las fases del propio
proceso de negociacion y los respectivos procedimientos que las partes
implicadas pueden utilizar.

La interdependencia constituye un factor estructural que fundamenta estas dos
dimensiones, siendo que las alternativas en ambas dimensiones se ven
influenciadas por la propia naturaleza de la interdependencia o por el equilibrio de
poder entre las partes. En conjunto, estas dos dimensiones evidencian los modos
posibles de enfrentarse con varias formas de interdependencia (Mastenbroek,
1989).

Desde esta perspectiva, el conjunto de conductas complejas que posibilitan
una negociacién eficaz pasa por la combinacién de cuatro actividades béasicas, que,
obviamente, integran las respectivas acciones tacticas. Tales actividades basicas
son:

a) Obtener resultados positivos.
b) Influir sobre el equilibrio del poder.
¢) Desarrollar un clima constructivo.

d) Promover la flexibilidad procedimental.
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Estas actividades evidencian diferentes intenciones y posibles efectos
distintos, teniendo -todas- su importancia en la mesa de negociacién. Las tres
primeras se caracterizan por la tension existente entre cooperaciéon y lucha; en
cuanto a la cuarta esta caracterizada por la tensién entre exploracidn/conducta
activa y evitacion/conducta pasiva.

Obtencion de resultados positivos

La obtencion de resultados positivos constituye la finalidad Gltima de la
negociacion. Llegar a obtener unos buenos resultados determina todas las demas
acciones y es, en definitiva, aquello que da sentido a la actividad negociadora. La
figura 2.2 ilustra el dilema objeto de nuestro analisis.

Figura 2.2. El dilema Flexibilidad vs. Dureza (Mastenbroek, 1989)

Flexible Duro
1 2 3 4 5
| ] ] ] |
Indulgente Tenaz Obstinado
Informaciones y argumentos Firme presentacion de hechos y argumentos, Informaciones y argumentos
son presentados y abiertos mas garantia de margen de maniobra presentados como evidentes
a discusion e inatacables
Intereses de la otra parte Intereses de la otra parte Intereses del oponente son desafiados
aceptados tal como son propuestos son analizados para descubrir
sus prioridades
Concesiones generosas Concesiones forman parte Tendencia al ultimatum
facilitan el alcance del juego para formar y provocar crisis
de compromisos los impasses son permitidos

Fuente: Tomado de Cunha, 1999

En este conflicto los negociadores tratan de influir en la distribucién de costes
y beneficios de una forma que le sean favorables en asuntos de contenido, de modo
gue los primeros queden minimizados y se maximicen los segundos.

Los actores se enfrentan con un dilema compuesto por dos polos: una actitud
abiertamente concesiva frente a otra de dureza. Enfrentarse con esta disyuntiva
puede ocasionar grandes dificultades, pues un sujeto inmerso en un proceso de
negociacion nunca se encontrara de un modo cierto con los objetivos realmente
alcanzables (Mastenbroek, 1989).
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Entre las acciones a desarrollar en la obtencion de resultados positivos
estarian:

- intercambio de informacion sobre objetivos, expectativas y posibles
soluciones;

- presentacion de la propia posicion de modo que, a su vez, influya en la
expectativa de la otra parte; y

e avance hacia el compromiso con intercambios y concesiones.

Una solucidn para el dilema particular que los negociadores enfrentan en esta
actividad residira en el concepto de “firme flexibilidad”, integrado en el modelo
estratégico de Pruitt (1983) y que plantea firmeza ante los intereses basicos y
flexibilidad en los medios para alcanzarlos. Del mismo modo, Fisher, Ury y Patton
(1981,1991) plantean que la eficacia del negociador es ser duro con los
circunstancias y blando con las personas. En suma: la cuestion mas recomendable
para un negociador dentro del continuo concesidn-dureza se encontraria en un
punto cercano a la dureza: en la firmeza y tenacidad sin estar cerrado a las
concesiones (Serrano, 1996).

Influencia sobre el equilibrio del poder

La influencia sobre el equilibrio del poder constituye un segundo tipo de
conductas que se desarrollan en el proceso negociador. Mastenbroek (1989)
considera que el rumbo tomado por las negociaciones se relaciona, obviamente,
con una cuestion de poder y las relaciones de dependencia entre las partes,
manifestando que la interdependencia podra estar desigualmente dividida entre
ellas, aunque una negociacion implica siempre un cierta igualdad entre las mismas.

De este modo, un cierto equilibrio de poderes y un reconocimiento de que
ambas partes negociadoras precisan una de otra son condiciones para una
negociacion constructiva. En este sentido Serrano (1996) manifiesta que,
normalmente, las negociaciones sociales y laborales se caracterizan por la
existencia, entre las partes, de un cierto equilibrio de poder, de manera que nadie
posee un poder absoluto ni, con frecuencia, esta claro quién parte en situacion
ventajosa al respecto.
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Como afirma Mastenbroek (1989), las partes miden sus respectivas fuerzas y
la verdadera dependencia, situdndose el dilema de tener una posicion méas fuerte
para poder crear ventaja en la negociacion, si bien el oponente no veré con buenos
0jos que su posicion de poder quede empobrecida y hara lo posible para prevenir
esa situacion. Si tal hecho sucede, el proceso de negociacién no serd muy
provechoso, pues se transforma en una lucha de poder movida en la direccion de
conductas de rivalidad.

El dilema que se le plantea al negociador esta establecido por dos polos
contrapuestos: dominacion frente a sometimiento. La dominacion supone un
planteamiento imperativo, manipulador e incluso agresivo con la finalidad de
imponer criterios, procedimientos o formulas de compromiso; el sometimiento, por
el contrario, implica una minima resistencia ante las iniciativas de la otra parte. La
figura 2.3 representa graficamente el dilema al que nos referimos.

Figura 2.3. El Dilema Sometimiento vs. Dominancia (Mastenbroek, 1989)

Sometimiento Dominante
1 2 3 4 5
| | | | J
Resistencia minima Preservar un cierto equilibrio Agresivo, tratando de dominar
Uso minimo Trata de inclinar la balanza a través de hechos Influir la balanza a través de
de hechos favorables: y cuidadosas dosis de presion amenazas,manipulacion,
la presion es evitada confusion y arrogancia
Poca resistencia Cuando es confrontado reacciona Cuando es confrontado, ataca
cuando es desafiado en consonancia a la situacion
No se interesa por Atento a las alternativas para mejorar Pretende demostrar que
alternativas con la posicion dentro de la relacién del momento tiene varias alternativas:
relacion al momento Actua como si fuese a romper

la relacién a minima
sefial de problemas.

Fuente: Tomado de Cunha, 1999

El modelo pretende conseguir un cierto equilibrio de poder, aunque tendiendo
a la dominancia. Ante todo, se trata de fortalecer la propia posicion, de manera que
las propuestas y, en general, la conducta negociadora sea percibida como firme,
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consistente y capaz de concitar adhesion y simpatia fuera del ambito estricto de la
mesa de negociacion.

Para lograr este fortalecimiento puede acudirse, en primer lugar, a la
gjecucion de tacticas de confrontacion (amenazas, actitud obstinada, ignorar al
otro); también es frecuente recurrir a tacticas manipuladoras para confundir al
contrario o aparentar mas poder del que realmente se posee. Si bien las primeras
son mas directas y las segundas menos visibles y nitidas, ambas pueden tener el
efecto de complicar la situacion profundizando el conflicto.

En este punto, para alterar el equilibrio de poder, de manera que la propia
posicion quede mejor situada, se proponen varias acciones tacticas en la linea de
solucion de problemas, tales como la utilizacion del poder de persuasion, el uso del
poder de experto, el fortalecimiento de relaciones mutuas, el fortalecimiento de la
posicion inicial (incluyendo la implicacion de terceros) y el poder de iniciativa.

Podemos concluir el analisis de esta dimension de influir en el equilibrio de
poder, afirmando con Serrano (1996) que todas estas actividades, y quiza alguna
mas, pueden contribuir a una mejor estructura de las relaciones de poder. Pero sin
olvidar que el negociador que quiera ser eficaz no puede perder la capacidad de
iniciativa con un cierto margen de maniobra superior a su oponente.

Desarrollar un clima constructivo

Promover un clima constructivo constituye el tercer tipo de conductas
complejas al que un negociador debe dar respuesta. Se trataria de crear una
situacidn libre de tension, donde la comunicacion sea facil y, en la medida de lo
posible, el nivel de relaciones interpersonales esté exento de crispacion.

Se trata aqui de enfrentar un dilema que reside en evitar una atmoésfera de
lucha, ya que como menciona Mastenbroek (1989), la confianza y la credibilidad
son de méaxima importancia. No se trata tanto de crear relaciones personales muy
profundas o invertir demasiado en un clima de confianza porque, entonces, la
relacion entre negociadores se vuelve mas protectora o carente de fuerza, y ademas,
porque no parecen conducir a los mejores resultados.
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En este caso, el negociador se enfrenta a un nuevo dilema: jovialidad frente a
hostilidad, cuyo punto intermedio denominamos “cooperacién”. En la figura 2.4 se
describe sus aspectos principales.

Figura 2.4. El Dilema Jovialidad vs. Hostilidad (Mastenbroek, 1989)

Jovial Hostil
1 2 3 4 5
| | ] | ]
Jovial confidente Creible, sélido Hostil, irritado
Uso de la simpatia personal, Promocion de discusiones informales, Mantiene oponentes a distancia,
tendencia para contar anécdotas, interesarse por asuntos personales, comportamiento formal, a veces
le gusta volverse intimo uso moderado del humor, sarcastico, muestra irritacién,
comportamiento consistente parece imprevisible.
Dependiente “o tu interés Interdependiente Independiente
y/o mi interés” ¢“Qué solucion podemos encontrar? “¢,Qué puedo ganar con esto”?

Fuente: Tomado de Cunha, 1999

El objetivo radica en el establecimiento de unas relaciones positivas,
evidenciando asi una apuesta por la credibilidad y una aceptacion de la
interdependencia. Por ello, la conducta eficaz debe situarse en un punto intermedio,
entre la hostilidad y la jovialidad. De este modo, si un negociador consigue
combinar este posicionamiento comportamental con una tenacidad en los aspectos
sustanciales tendra resuelto un problema clésico de la negociaciéon que es, como
promover sus propios intereses sin a la vez generar juegos de poder o causar un
deterioro de las relaciones interpersonales (Mastenbroek, 1989).

Promover un clima constructivo y positivo abarca muchas tacticas, pero quiza
sean centrales aquellas que tienen por objeto evitar la aparicion o neutralizar el
aumento de tensiones innecesarias. Algunas formas mas usuales serian:

¢ Preocuparse por los intereses de la otra parte.

e Mostrar una conducta coherente y no arbitraria.

e Suscitar discusiones informales.

e Introducir moderadamente el humor.

¢ Expresar verbalmente la interdependencia; “la solucién que necesitamos”,
“el problema que tenemos”, etc. son frases que facilitan el contacto.
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Esta dimensién (desarrollar un clima constructivo) estaria integrada en el
sistema propuesto por Walton y McKersie (1974) denominado “estructuracion de
las actitudes”, que da cuenta de actividades reciprocas de los negociadores
provenientes de su propia relacion interactiva.

Esta faceta es basica en la negociacion por principios (Fisher, Ury y Patton,
1991), en la que un elemento critico en cualquier negociacion es la calidad de la
relacién de trabajo que tienen las partes. Una buena relacion permite manejar las
diferencias de forma eficiente, al margen de que las personas se gusten, compartan
valores o intereses.

La calidad de una relacién no sucede porque si. Es el producto de la forma en
que se tratan unos a otros. EI negociador eficaz piensa en la forma en que deberian
tratarse las partes, y luego planifica los pasos que han de llevar a esa direccion.
Para construir una relacion eficaz, esos pasos deberian aumentar la comprension
mutua, construir confianza y respeto, animar la persuasion mutua (en lugar de
coercion), permitir mantener un equilibrio entre la razén y la emocién y, por
supuesto, realzar y aumentar la comunicacion.

Al respecto, Neil Rackman (1999) recogi6 informacion e indica que, durante
el proceso de negociacidn, los negociadores utilizan ciertas palabras y frases que
tienen un escaso valor a la hora de persuadir a la otra parte, pero causan enojo,
denominandolos “irritadores”. Entre dichas expresiones se encuentran algunas
como “oferta generosa”, “justa” o “razonable” cuando se describen las propias
propuestas. Los negociadores eficaces utilizaron una media de 2.3 por cada hora de
negociacion, mientras que el negociador promedio tenia un rango de 10.8 por cada
hora. Pero, como bien manifiesta Serrano (1993), la creacidn de tensién que suelen
utilizar con tanta frecuencia algunos dirigentes laborales hace un flaco servicio a la
dindmica de la negociacion y a la posibilidad de un buen resultado.

Establecer una dinamica flexible

El ultimo conjunto de conductas complejas que se plantea son establecer una
dindmica flexible; entiéndase bien que esta flexibilidad no tiene nada que ver con
la referida a las concesiones. Aqui se refiere a elementos instrumentales, no finales.
La obtencién de resultados positivos es la gran meta de la negociacion; la ausencia
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de rigidez en el proceso debe contemplarse como un medio, aunque eso si,
importante y al que es preciso prestar atencion y esfuerzo.

Aqui hay que distinguir los medios de los fines, pues, segun el propio autor,
“...algunos negociadores estan bien preparados para combinar la flexibilidad de los
medios con la firmeza de sus propios objetivos” mas adn, “Los negociadores
efectivos buscan enérgicamente alternativas que sean relativamente satisfactorias
para ambas partes, sin tener que moderar sus propias exigencias” (Mastenbroek,
1989, p. 41). Esto se facilita por el intercambio de informaciones, procurar
soluciones comunes, sondear a la otra parte, tentativas de propuestas pensando en
voz alta. En este sentido, es bastante util en la negociacién con potencial
integrativo, pues la exploracion consiste, precisamente, en buscar los intereses
subyacentes. También en descubrir las pequefias concesiones que pueden ser
realizadas por una de las partes y que tienen gran importancia para el oponente (y
viceversa) o por la creacién combinada de ventajas mutuas no acordadas.

En este caso, el dilema lo marcan dos polos extremos: la rigidez pasiva y la
flexible disposicidn de explorar ideas, alternativas, etc., que se reflejan en la figura
2.5.

Figura 2.5. El Dilema Exploracién vs. Evitacion (Mastenbroek, 1989)

Exploracion Evitacién
1 2 3 4 5
| | ] | J
Flexible, activo Parado, paciente Pasivo
Saca ventajas Tiempo para pensar y Mantiene comportamientos fijos
de las oportunidades, analizar las posibilidades
impulsivo
Aparece con nuevas ideas, Intenta mantener las cosas consistentes Se fija en la ida original

habilidad para improvisar

Creando alternativas Abierto a alternativa Repetitivo, rigido

Fuente: Tomado de Cunha, 1999
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En este dilema, al contrario de los anteriores, donde el perfil de eficacia
negociadora se situaba de un modo general en los puntos intermedios, la actitud de
extrema flexibilidad activa sera mas adecuada para una conducta eficaz.

En esta linea de pensamiento es necesario resaltar que la exploracion puede
ser diferenciada a lo largo de las distintas fases de la negociacion y que podria
describirse por la siguiente secuencia: preparacion, eleccién de la posicidn inicial,
etapa de impasse o previa a la finalizacién y la finalizacion. (Mastenbroek, 1989).

Es conveniente afirmar que la exploracion no significa que un negociador sea
suave o condescendiente, sino que debe tratar de ser firme, pero flexible. La
exploracion serd, en palabras del propio autor, “... un modo de buscar la
cooperacion a la competicion, buscar la interdependencia de los intereses”
(Mastenbroek, 1989, p. 52). Esta misma afirmacion va entroncada con el propio
concepto de firme flexibilidad defendido por Pruitt.

Asi, podemos resumir, que es en la relevante fase preparatoria donde, segln
Mastenbroek, los negociadores expertos van de sus posiciones a sus intereses y en
la que deberan realizar una consulta informal a la otra parte para establecer
alternativas. En primer lugar, los componentes trabajan en el sentido de
intercambiar ideas en relacién a los aspectos fundamentales e intereses en comun;
por un lado, no se toman decisiones, pues ambos negociadores evitan tener
posiciones inamovibles y, por otro lado, éstos comienzan a tener nocion del espacio
de maniobra en cuanto se definen sus prioridades. En un segundo momento es
donde el brainstorming puede revelarse como muy Util al suscitar un mayor nimero
de alternativas, procurando prevenir de posteriores posiciones mas 0 menos
inmutables. En la fase central, la exploracién puede ser realizada mediante
acciones de presion limitada (incremento de la presion temporal, rechazo de los
argumentos de la otra parte, alguna amenaza, etc.) que, aungue con cierto riesgo de
tension, facilita informacion sobre reacciones y prioridades del oponente; por otra,
con tacticas mas conciliadoras, como el analisis de las consecuencias de las
propuestas o la bisqueda de alternativas comunes. Ambas vias pueden alternarse
en funcion del momento concreto del proceso.

También tiene sentido la actividad exploratoria en los momentos de “impasse”
que preceden a la finalizacion. En esta situacion el gran problema es la rigidez y
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todos los esfuerzos deben ir orientados a combatirla, promoviendo nueva
informacidn, analizando las bases del impasse, buscando propuestas creativas, etc.

En consonancia con este planteamiento, esta la prescripcion de la negociacién
por principios (Fisher, Ury y Patton, 1991). Promueve distinguir entre intereses y
posiciones. Todos los negociadores tienen intereses. Son las necesidades, deseos y
temores los que dirigen las negociaciones. Los intereses son distintos de las
posiciones: esas afirmaciones, demandas y ofertas que las partes hacen durante una
negociacion. Una posicion es, sencillamente, una forma de satisfacer intereses. Una
posicién es un medio, en lugar de un fin. Un resultado negociado deberia satisfacer
los intereses de ambas partes, por lo menos mejor que si no hubiera habido un
acuerdo.

Se suelen cometer dos errores. El primero es centrarse en las posiciones, en
lugar de los intereses, socavando la creatividad y dafiando la relacién, pues
centrarse Gnicamente en posiciones puede convertirse en una tensa competencia de
voluntades. El segundo error es pensar Unicamente en lo que quiere una parte de la
negociacion. Se deben satisfacer los intereses de la otra parte, por lo menos, de
manera aceptable. Este planteamiento esta relacionado con el modelo de intereses
dobles (Pruitt, 1983)

Como resumen de todo lo anteriormente escrito, en el modelo de
Mastenbroek, un negociador debera emprender cuatro tipos de actividades para ser
eficaz. A saber: obtener resultados positivos (intentando conseguir compromisos
favorables), influir en el equilibrio de poder (con la intencion de conseguir margen
de maniobra e iniciativa), desarrollar un clima constructivo (llevando a crear
relaciones positivas entre los negociadores) y obtener una flexibilidad
procedimental (que procura instaurar comportamientos de actividad exploratoria,
en el sentido de desarrollar un potencial integrativo).

En este sentido, la figura 2.6 permite visualizar por donde debera pasar el
perfil del negociador eficaz, teniendo en cuenta los cuatro grandes objetivos de
negociacion y los respectivos dilemas que cada uno encierra.
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Figura 2.6. Perfil de una conducta negociadora eficaz

OBJETIVOS NEGOCIADORES COMPLEJOS CONDUCTUALES DE NEGOCIACION

Flexibilidad Tenacidad Dureza

1 3 5

1) Obtencion de resultados positivos [} . —{m]

Sometimiento Equilibrio Dominacion

1 3 5

2) Influencia sobre el equilibrio de poder [} / =]
Jovialidad Cooperacion Hostilidad

1 3 5

3) Desarrollo de un clima constructivo [} fm]
Exploracion Cautela Evitacién

1 3 5

4) Logro de una dinamica flexible [} / {=]

Fuente: Tomado de Cunha, 1999

2.3.Orientacion cognitiva

Desde una perspectiva cognitiva, podemos considerar al negociador
individual como un procesador de informacion y un tomador de decisiones
(Serrano y Rodriguez, 1993). La cuestién principal es hacer frente al interrogante
de qué procesos de informacién y toma de decisiones son importantes en el
razonamiento del negociador y que tienen que ver con los temas a tratar, las
concesiones que se pueden hacer, los intercambios que se deben realizar y las
estrategias que se deben utilizar.

Los analisis han seguido dos vertientes diferentes: por un lado, la
consideracion de aquellas variables de personalidad que condicionan la forma en
gue el individuo procesa la informacion que recibe de su entorno; y, por otro, el
estudio de los sesgos que se producen durante la ejecucién de dicho procesamiento.

Uno de los avances mas importantes en la investigacion del conflicto y las
negociaciones ha sido la identificacion de sesgos de los juicios que pueden, en

71



Influencia de variables psicolégicas socioafectivas en la eficacia negociadora

Gltima instancia, socavar acuerdos negociados (Bazerman y Carroll, 1987;
Thompson, 1990). Muchos de estos sesgos tienen no sélo importancia teérica, sino
también préactica, para la formaciéon de negociadores. Bazerman y Neale (1993)
han estudiado estos sesgos cognitivos para “negociar racionalmente”, con el fin de
tomar las mejores decisiones para maximizar los propios intereses y decidir cuando
es mas inteligente llegar a un acuerdo y cuando no lo es.

Dentro de la tradicién cognitiva de la negociacién, se asume que dichas
tendencias 0 sesgos son atajos cognitivos que los negociadores usan debido a sus
limitadas capacidades de procesamiento de la informacion. Dentro de los
principales sesgos que se pueden dar en el proceso negociador destacamos los
siguientes:

Escalada irracional del compromiso

A menudo las personas se comportan de una manera que no es congruente con
sus intereses. Un error comln consiste en seguir irracionalmente un curso de
accion inicial. El deseo de "vencer" a cualquier precio prevalece sobre el desarrollo
de una estrategia de negociacion racional. En muchas disputas entre compradores
"ya no se trata de precios, sino de egos".

Se define la escalada irracional como la continuacion de una linea de accion
elegida previamente, a pesar de lo que recomiende el andlisis racional. La
perspectiva mal dirigida puede conducir al derroche de tiempo, energia y dinero
(Tyler y Hastie, 1991).

Una de las razones por las que se produce dicha escalada irracional es las
personas tienen en cuenta los datos que respaldan y confirman el acierto de sus
decisiones e ignoran los que la desaconsejan, también llamada “trampa de la
confirmacion”.

Percepcion del conflicto de suma cero

Existe la tendencia entre los negociadores a ver sus prioridades y las de la otra
parte como diametralmente opuestas (Schelling, 1960), llevando a percepciones de
tamafio fijo e ignorando los beneficios asociados a las diferencias entre prioridades
(Thompson, 1991; Thompson y Hastie, 1990). El supuesto del pastel entero lleva a
los negociadores a interpretar la mayoria de las situaciones competitivas como de
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"yo gano-tu pierdes". Esta perspectiva inhibe la resolucion creativa de problemas
necesaria para desarrollar soluciones integrativas. Es lo que Thompson (1991)
denomina "prejuicio de incompatibilidad”, esto es, el supuesto de que los intereses
de una parte son incompatibles con los de la otra, llevando a la "desvalorizacion
reactiva" (rechazo de cualquier oferta sélo porque la ofrece la otra parte). "Lo que
es bueno para ellos, tiene que ser malo para nosotros".

Una explicacion para que se produzca este sesgo es la limitada capacidad de
procesamiento de la informacién ante la complejidad y ambigiedad de la tarea
negociadora (Neale y Bazerman, 1991). Otra explicacién complementaria tiene
mas relacion con la motivacion de los negociadores, pues varias investigaciones
han demostrado que fomentar en los negociadores el intercambio de informacion
sobre sus preferencias reduce las percepciones de tamafio fijo, llevando a mayores
resultados conjuntos (Kemp y Smith, 1994; Thompson, 1991). Por tanto, estas
investigaciones sugieren que gran parte de la persistencia en las percepciones de
tamafio fijo nace de la reticencia de los negociadores a intercambiar informacién
sobre sus preferencias, asi como de su reticencia a procesar la informacion que se
vuelve disponible durante la negociacion.

El hecho de que los negociadores intercambien informacion sobre sus
preferencias y prioridades depende en gran medida de su motivacion social para
buscar buenos resultados para ellos mismos (una motivacion egoista) o para buscar
buenos resultados para ambas partes (una motivacion prosocial). Una motivacion
prosocial frente a una egoista producira confianza y estimulara el intercambio de
informacion sobre preferencias y prioridades (De Dreu, Weingart y Kwon, 2000;
Deutsch, 1973; Pruitt, 1981; Pruitt y Carnevale, 1993). De acuerdo con esto, Pruitt
(1990) argument6 que una motivacion egoista conduce a una actitud que lleva a
gue una parte salga ganando y otra perdiendo con percepciones de tamafo fijo.
Cuando los negociadores tienen una motivacion prosocial, es menos probable que
adopten una actitud de ese tipo y mas probable que intercambien informacion, lo
que les llevard a revisar sus percepciones de tamafio fijo y lograr acuerdos
integradores. Carnevale e Isen (1986) observaron menos percepciones de tamafio
fijo cuando los negociadores tenian una motivacion prosocial que cuando tenian
una motivacién egoista.
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El anclaje

La negociacion es un proceso que se inicia, generalmente, con las primeras
ofertas de ambos negociadores para, posteriormente, ir ajustando sus posiciones a
lo largo del proceso y, en Gltima instancia, llegar al acuerdo o al punto muerto.
Dicho proceso esta vinculado a las percepciones de los negociadores sobre el valor
de los aspectos en disputa.

Cuando las personas estiman una magnitud incierta o desconocida se basan en
un proceso llamado anclaje (anchoring) (Slovic y Licktenstein, 1971; Tversky y
Kahneman, 1974). Las posiciones iniciales actian como anclas y afectan a la
percepcion que cada parte tiene de los desenlaces posibles.

El anclaje puede manifestarse en la negociacién de muchas formas. Por
ejemplo, puede afectar a las aspiraciones, limites inferiores o posiciones iniciales
de los negociadores (Fisher, Ury, y Patton, 1991).

En la medida en que el anclaje influya en las posiciones iniciales de los
negociadores, es probable que impacte, tanto sobre los procesos como sobre los
resultados negociados. La investigacion indica consistentemente una correlacion
positiva entre las posiciones iniciales y los acuerdos finales (por ejemplo, Chertkoff
y Conley, 1967; Benton, Kelley, y Liebling, 1972). Los resultados negociados
estan fuertemente influidos por las ofertas iniciales, particularmente cuando la
incertidumbre o la ambigliedad caracterizan los aspectos en cuestion (Neale y
Northcraft, 1991; Bazerman y Neale, 1992).

El anclaje también puede afectar al nivel de aspiracion de los negociadores,
influyendo en la cantidad de esfuerzo que los negociadores ponen en la blsqueda
de sus objetivos (Huber y Neale, 1986).

La literatura sobre la fijacion de metas es relevante (Locke y Latham, 1990).
Fijarse metas especificas y desafiantes mejora la gestion en la negociacion (Neale y
Bazerman, 1985). Asi como la oferta inicial puede afectar la percepcion de lo
posible, las metas inciden sobre lo que suponemos alcanzable o incluso aceptable.
De hecho, establecer metas desafiantes puede ayudar a paliar el efecto de anclaje
de la oferta inicial de la otra parte. Pero establecer metas solo ayuda si se hace
adecuadamente. Las metas en si también pueden convertirse en anclas, y
obstaculizar o realzar el modo como negociamos.
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El enmarcamiento

El modo en que se enmarque o presente un problema modifica radicalmente la
percepcion del valor y la aceptabilidad de alternativas, afectando la disposicion de
un negociador para llegar a un acuerdo (Schweitzer y Kerr, 2000).

Slovic, Fishhoff y Lichtenstein (1982) sostienen que, aungue la tendencia a
asumir o evitar riesgos puede ser uno de los primeros factores en que se piensa al
describir la personalidad, la mayoria de las personas no son consistentes en su
orientacién al riesgo. Slovic (1972) no encontrd ninguna prueba de que ésta fuera
una caracteristica estable de la personalidad, lo que sugiere que las personas que
asumen riesgos en una situacion pueden evitarlos en otras.

Para definir la conducta de un negociador como propension al riesgo, neutral
al riesgo o con aversion al riesgo, hay que considerar la relacion entre su
equivalente de certidumbre y el valor esperado de las alternativas posibles.
Kahneman y Tversky (1979) sugieren que las personas son opuestas al riesgo ante
ganancias potenciales y propensas al riesgo cuando se enfrentan a pérdidas
potenciales.

El enmarcamiento puede conducirse estratégicamente para dirigir la gestion
de una negociacion. Si uno presenta una propuesta en términos de ganancia
potencial del oponente, puede inducirlo a asumir un marco positivo de referencia y
a aumentar la probabilidad de que haga concesiones. También se puede subrayar el
riesgo intrinseco que corren y contrastarlo con la oportunidad de ganancia segura
ofrecida.

Varios estudios (Neale y Bazerman, 1985; Bottom y Studt, 1993; McCusker y
Carnevale, 1995). evidencian que los negociadores enmarcados en pérdidas
negocian de modo méas contencioso, pues tanto la aversion a las pérdidas como la
asuncién de riesgos influyen en la conducta negociadora. Los negociadores
enmarcados en pérdidas se fijan mayores aspiraciones, hacen menos concesiones,
son menos cooperativos y tienen mas probabilidades de alcanzar puntos muertos
En otro tipo de casos, los negociadores enmarcados en pérdidas se esfuerzan mas y
alcanzan acuerdos mas integradores (Bottom, 1990).
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Los pensamientos contrafactuales

Los pensamientos contrafactuales son los “posibles mundos alternativos”
(Markman, Gavanski, Sherman, y McMullen, 1993) que se consideran tras obtener
un acuerdo. Los individuos comparan su realidad objetiva con estas alternativas
post hoc de lo que “podria haber sido”. La manera en que se compara la realidad
con estas alternativas influye en la reaccidbn de las personas ante los
acontecimientos (Kahneman y Millar, 1986; Markman et al, 1993; Medvec, Madey
y Gilovich, 1995; Tversky y Kahneman, 1982).

Medvec et al. (1995) encontraron que los pensamientos contrafactuales
pueden llevar a los que rinden objetivamente mejor a sentirse peor que aquellos a
los que sobrepasan en rendimiento. Asi comprob6 en un estudio que los atletas que
ganaron medallas de plata se sentian menos satisfechos que los atletas que ganaron
la medalla de bronce. Este hallazgo sugiere que los pensamientos contrafactuales
son criticos en los sentimientos de satisfaccién y que la satisfaccion puede no
reflejar los resultados objetivos.

Los hallazgos de Medvec et al (1995) también subrayan la distincion entre
pensamientos contrafactuales ascendentes y descendentes. Los pensamientos
contrafactuales ascendentes ocurren cuando un individuo compara la realidad
actual con un mundo posible mejor (por ejemplo, en el caso de los medallistas de
plata). Los pensamientos contrafactuales ascendentes tienden a reducir la
satisfaccion personal (Markman et al, 1993; Medvec et al, 1995; Medvec y
Savitsky, 1997). Por otro lado, los pensamientos contrafactuales descendentes
ocurren cuando un individuo compara sus resultados con una alternativa posible
peor (por ejemplo, en el caso de los medallistas de bronce). Los pensamientos
contrafactuales descendentes tienden a aumentar la satisfaccion y a producir
emociones que van desde la alegria hasta un sentimiento de alivio porque se
esquivo ese resultado alternativo peor (Medvec y Savitsky, 1997; Roese, 1994).

Diversas investigaciones llevadas a cabo por Galinsky, Seiden, Kim y Medvec
(2002) han puesto de manifiesto que los negociadores desencadenan pensamientos
contrafactuales cuando su oferta inicial es inmediatamente aceptada (Maldicion del
Ganador). Al propio tiempo, los acuerdos negociados producidos por la aceptacién
inmediata de ofertas iniciales se tradujeron en resultados objetivos positivos, pero
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en evaluaciones negativas en comparacion con los acuerdos que resultaban de una
negociacion con intercambio. Este hallazgo, aparentemente contraintuitivo es
consistente con el documentado fenémenos de rendir mejor y sentirse peor (Boles y
Messic, 1995; Galinsky, Mussweiler y Medvec, 2000; Medvec et al, 1995; Medvec
y Savitsky, 1997).

Hay evidencias de que los pensamientos contrafactuales ascendentes tienen
aspectos, tanto funcionales (Markman et al, 1993; Roese, 1994) como
disfuncionales (Miller y Taylor, 1995). Roese (1994) encontré que los
pensamientos contrafactuales tras la realizacion de una tarea aumentaban las
conductas preparatorias que facilitaran el éxito y realmente mejoraban el
rendimiento en una tarea posterior.

Por otro lado, algunas investigaciones previas han documentado un lado
oscuro del pensamiento contrafactual (Sherman y McConnell, 1995). El
pensamiento contrafactual puede aumentar el sentimiento de culpabilidad (Miller y
Gunasegaram, 1990), aumentar la desconfianza (Miller, Turnbull y McFarland,
1989) y conducir a un intenso y persistente afecto negativo (Davis, Lehman,
Wortman, Silver y Thompson, 1995).

Los eventos que producen pensamientos contrafactuales ascendentes llegan a
estar mas accesibles en la memoria. Los participantes pueden evitar actividades,
secuencias 0 eventos en que una realidad alternativa, incluso una muy rara e
improbable, esta altamente disponible en memoria.

Tendencia egocéntrica

Desde la discusién de Miller y Ross (1975) sobre los sesgos egoistas en la
atribucion de causalidad, los investigadores han encontrado que las personas tienen
una tendencia a verse a si misma mejor que los demas. Este sesgo se ha observado
en numerosos ambitos; las investigaciones han ilustrado que la gente se percibe a si
misma como mas justa (Messick, Bloom, Boldizar, y Samuelson, 1985), mas
competente (Yan y Gaier, 1994), mas exitosa (Urban y Witt, 1990), socialmente
mas responsable ((White y Plous, 1995) y mas responsable de sus éxitos y menos
de sus fracasos que los demas (Mark, Mutrie, Brooks y Harris, 1985). De hecho,
incluso después de ser entrenados para comprender la existencia de sesgos egoistas,
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aun reportan gque es menos probable que ellos se comporten de forma méas egoista
que los demas (Friedrich, 1996).

En los ultimos afios, se ha ampliado la literatura documentando la incidencia
de los sesgos egoistas en el contexto de interacciones dinamicas. Por ejemplo,
Kramer, Newton y Pommerenke (1993) encontraron que los negociadores en los
Estados Unidos hacian evaluaciones demasiado positivas de si mismos en
comparacion con sus contrapartes (por ejemplo, creian que eran mas justos,
confiables, y cooperativos) y que la magnitud de dichos sesgos se relacionaba con
la intensidad del conflicto. De modo similar, Thompson y Loewenstein (1992)
constataron que los negociadores tenian concepciones de justicia egoistas y que
dichos sesgos se relacionaban con la duracion de las huelgas en negociaciones
simuladas. Ciertamente, los estudios han demostrado que los sesgos egoistas son
evidentes entre negociadores profesionales y que dichos sesgos se relacionan con
puntos muertos (Loewenstein, Issacharoff, Camerer y Babcock, 1993), duracion de
las huelgas (Babcock, Wang y Loewenstein, 1996) y una reduccion en la
resolucion de problemas y los sentimientos de frustracién (De Dreu, Nauta, y Van
de Vliert, 1995).

Al resumir esta literatura, Babcock y Loewenstein (1997) concluyeron que las
tendencias de los negociadores a igualar lo que es justo con lo que les beneficia a
ellos mismos demora las negociaciones al reducir la zona potencial de acuerdo, al
crear percepciones cinicas de la otra parte y a inflar las percepciones del punto de
acuerdo minimo considerado como justo.

2.4.Orientacion emocional

En la teoria del conflicto se ignora, normalmente, la emocion. Tal como
indica Jones (2000) estar en conflicto es estar emocionalmente activado. La
emocion pasa a ser, desde este punto de vista, el fundamento de todo conflicto.
Incluso mas, como dice la propia autora, el conflicto humano no existe con
ausencia de emocion.

El elemento cognitivo de la emocion nos lleva a considerar el papel
importante que la mente juega en la experiencia emocional. Las teorias de la
valoracion de la emocién (Frijda, 1986; Lazarus, 1991; Mandler, 1975; Ortony,
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Clore, y Collins, 1988) sugieren que experimentamos una emocion particular como
resultado de evaluar o valorar nuestra situacion de un modo especifico. El principal
criterio en tales evaluaciones es que el evento sea, de algin modo, relevante para
nosotros. En general, las emociones negativas son el resultado de una interferencia
percibida con las expectativas u objetivos de uno, mientras que las emociones
positivas resultan de una realizacion de propdsito o la percepcién de ganancias o
beneficios inesperados.

El hecho de que la interpretacién cognitiva de una situacion sea central para la
emocion que experimentard una persona es fundamental para el entendimiento de
la negociacion. Entre otras cosas, sugiere que las tendencias atribucionales o sesgos
influirdn en la naturaleza del conflicto y en la orientacion emocional propia, lo que
a su vez, influye en la otra parte.

En la década de los noventa Neale y Northcraft (1991) describieron el afecto
como una de las areas menos estudiadas de la negociacion interpersonal. Barry y
Oliver (1996) establecieron un modelo en el que describen como el afecto esta
inicialmente influenciado por eventos previos pre-negociacién (incluyendo
percepciones) y las disposiciones de los participantes; cdmo el afecto dentro de una
negociacion influye y es influido por conductas tcticas de intercambio entre las
partes; y como el afecto post-negociacion estd influenciado por los resultados
negociados (econdmicos y perceptuales) y, en definitiva, influye en la conducta
posterior.

Después de realizar una revision exhaustiva, Barry y Oliver (1996) concluyen:
“El afecto es una potente influencia en diferentes conductas, a través de un nimero
de campos y es un ingrediente necesario para una explicacion exhaustiva de los
pensamientos y conductas que tradicionalmente han sido investigados como
fendmenos cognitivos” (op. cit. p.130).

En la figura 2.7 se presenta una estructura general del papel del afecto en la
negociacion, que traza el camino de la negociacion como un proceso. El encuentro
de negociacidn se describe a través de una serie de fases cognitivas y conductuales
ordenadas, en las cuales los negociadores progresan a partir de una decision inicial
para entrar en la negociacion, continuando a través de procesos de formulacién de
expectativas, de aplicacién de estrategias, de evaluacién de resultados y, por
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altimo, mejorando el acuerdo que deberia ser alcanzado. Una suposicion extendida
es que los estados afectivos experimentados por los individuos influyen en (y en
algunos casos son influidos por) la conducta de negociacion de diferentes maneras
y en diferentes estadios del proceso. Estas etapas son mostradas en la figura 1y
consisten en la orientacion de la prenegociacidn, el proceso de negociacién mismo,
la comprension de resultados y la implantacion de conductas futuras.

Figura 2.7. Modelo del papel de afecto en la negociacién diadica

PROCESO
PRENEGOCIACION DE NEGOCIACION RESULTADOS
EJECUCION

-Afecto disposicional
-Escenario

-Eventos Préximos
-Percepciones previas

-Tacticas (tardias)
-Concesiones (tardias)
-Expectativas revisadas

-Resultados econémicos
-Atribuciones de resultado

A 4

Afecto 1 Afecto 2 Afecto 3 IMPLEMENTACION
(anticipacion) (experimentado) (post.negociacion) CONDUCTA FUTURA
-Decision de negociar -Oferta inicial RESULTADOS
-Eleccién del oponente -Tacticas (iniciales) PREC_EPTUALES
-Formalizacion de -Concesiones (iniciales) -Satisfaccién .
expectativas -Conducta del oponente -Deseo de interaccion
en el futuro

Fuente: Barry y Oliver, 1996

Los niveles de afecto positivo 0 negativo experimentado por los negociadores
son producto de multiples antecedentes. En primer lugar, la valencia e intensidad
de un episodio relevante varia con el nivel de afecto disposicional del negociador
(Watson et al., 1988). Una segunda clase de antecedentes abarca el aspecto fisico
del lugar de negociacion (Baron, 1990). Tercero, los estados afectivos pueden ser
generados por situaciones 0 acontecimientos experimentados antes del encuentro
de negociacion (Carnevale e Isen, 1986; Isen y Daubman, 1984). Por ultimo, el
afecto esta en funcién de percepciones y experiencias anteriores de los
negociadores. En este sentido se incluyen las reacciones de un negociador a
encuentros de negociacion previos (Oliver, Balakrishnan, y Barry, 1994), lazos
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interpersonales con un oponente (Druckman y Broome, 1991), percepciones acerca
de que el oponente actu6 de forma engafiosa en un encuentro anterior (Shapiro y
Bies, 1994) u otras situaciones de relacion interpersonal ya existentes (Polzer,
Neale, y Glenn, 1993; Sondak y Moore, 1993). El atractivo personal que se deriva
de la similitud interpersonal (Byrne, 1971) también puede contribuir a la formacion
del afecto de prenegociacion. Aqui se incluirian actitudes comunes, preferencias y
antecedentes (Cialdini, 1993).

La experiencia anterior en la mesa de negociacibn con un oponente
determinado es especialmente relevante: Oliver et al. (1994) encuentran que la
satisfaccion que se produce por un acuerdo negociado esta asociada positivamente
con el deseo de interaccion futura con el mismo oponente y Lawler y Yoon (1993)
afirman que el intercambio frecuente fomenta el afecto positivo, el cual produce un
compromiso afectivo al intercambio.

Las emociones también pueden clasificarse en funcién de su origen.
Thompson et al. (1999) distinguen entre emociones exdgenas y enddgenas. Siendo
las primeras, aquellas emociones experimentadas antes del inicio de la negociacion
y se llevan a la mesa de negociacion. Las segundas son las que se experimentan
durante el proceso de negociacion.

Los negociadores intentan controlar los estados emocionales, tanto positivos
como negativos, cuando éstos no son deseados antes del proceso de negociacién
(Wegner y Bargh, 1998). Pero semejantes intentos por suprimir la emocion, con
frecuencia, fallan; especialmente cuando las personas intentan suprimir los
pensamientos que acompafian las emociones no deseadas. En estos casos, dichos
pensamientos disminuyen temporalmente, pero las emociones se suelen intensificar
en el intento de suprimir los pensamientos sobre ellas (Wegner y Bargh, 1998). En
suma, aungue los negociadores deseen evitar traer sus emociones anteriores a la
mesa negociadora, esto no siempre es posible.

Cuando los negociadores experimentan emociones exdgenas durante la
negociacion, estas emociones pueden afectar a la negociacion de varias maneras. El
afecto influye en los juicios que hacen las personas, resuelven problemas,
recuerdan y procesan la informacion social (Forgas y Bower, 1987; Isen, Means,
Patrick, y Nowicki, 1982).

81



Influencia de variables psicolégicas socioafectivas en la eficacia negociadora

Los negociadores, que de forma previa a la negociacién se sienten inducidos
para adoptar un estado de humor positivo son, generalmente, mas eficaces en las
negociaciones distributivas e integrativas que los negociadores de humor neutral o
negativo. Por ejemplo, al negociar tareas con potencial integrador, los negociadores
de humor positivo logran resultados individuales buenos (Kramer et al., 1993), y
resultados conjuntos mejores (Carnevale e Isen, 1986) que los negociadores de
humor neutral.

Hay varios factores que contribuyen al mayor éxito de negociadores inducidos
a utilizar un humor positivo previo a la negociacion. Cuando planifican su
estrategia de negociacion, los negociadores de humor positivo se anticipan a usar
mas estrategias cooperativas que los negociadores con afecto negativo, mientras
gue los negociadores de afecto negativo planifican ser mas competitivos que los
negociadores de afecto positivo (Forgas y Moylan, 1996). Los negociadores de
buen humor se valoran a si mismos como méas confiables del oponente que los
negociadores de humor neutral, sugiriendo que el humor positivo lleva a una
orientacién méas cooperativa (Kramer et al., 1993). Los negociadores de afecto
negativo, por otro lado, esperan que su antagonista no sea cooperativo.

Las influencias de prenegociacién como resultado del nivel inicial de Afecto 1
se muestran en la Fig. 2.7. El afecto puede ser visto como una anticipacion. Las
anticipaciones tienen la propiedad de acciones motivadoras de acuerdo con una
orientacion afectiva particular (positiva o negativa). Esto puede tener como
resultado un conjunto de decisiones preliminares que afectan a otras conductas de
negociacion.

La decision de negociacion

Cuando la negociacion es una opcion, mas que una obligacién, el afecto puede
explicar en parte cémo lo individuos responden a dicha opcién. Hay evidencias
empiricas que demuestran que el afecto positivo incrementa la buena voluntad para
iniciar conversaciones (Batson, Coke, Chard, Smith y Taliaferro, 1979), para tomar
riesgos moderados (Isen y Patrick, 1983) y para preferir la colaboracion a la
evitacion como medio para resolver el conflicto (Baron, 1984).
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Formulacion de expectativas

Los negociadores adoptan puntos de referencia que definen expectativas y
limites dentro de un encuentro de negociacion (Raiffa, 1982, Walton y McKersie,
1965). Estos puntos de referencia incluyen una evaluacion del objetivo de la
negociacion (el beneficio que se esta buscando) y de los beneficios aceptables méas
bajos; Pruitt (1981) llamé a estos juicios, “nivel de aspiracién” y “limite”
respectivamente. Oliver et al. (1994) usan el término “expectativas” para describir
el conjunto de elementos que reflejan el deseo de realizacion (éxito) del
negociador.

En efecto, hay una evidencia empirica que sugiere que los lazos
interpersonales entre los negociadores (una fuente de afecto de la prenegociacion)
influyen en las expectativas (Pruitt y Carnevale, 1993). Druckman y Broome
(1991) encontraron que los sujetos instruidos para asumir una relacion personal
positiva y amigable con un inminente oponente de negociacion establecian
objetivos, que estaban mas cerca del compromiso que aquellos sujetos instruidos
para asumir una relacién negativa y hostil. De modo similar, Fry et al. (1983)
sugieren que preocuparse por mantener las relaciones atenla las aspiraciones de los
negociadores con relaciones cercanas. En transacciones de compraventa, los
hallazgos de Halpern (1992) indican que los compradores esperan pagar mas, y los
vendedores cobrar menos, cuando tratan con amigos mas que con extrafios. Estos
descubrimientos sugieren la posibilidad de que diferente a otras fuentes de afecto,
el afecto basado en relaciones sociales no eleva necesariamente -y puede incluso
atenuar- las expectativas de prenegociacion. Por consiguiente, Barry y Oliver
(1996) proponen que la fuente del afecto modera la relacion entre el afecto positivo
y las aspiraciones como se puede ver a continuacién:

Conducta tactica

Los estados afectivos influyen en las elecciones que los actores hacen entre
las opciones conductuales disponibles (Moore y Isen, 1990, p.11), y por lo tanto
son fundamentalmente relevantes a la hora de un entendimiento de las tacticas que
los negociadores emplean. Una manera de definir la conducta tactica es en
términos de orientacion de la motivacion del negociador (Pruitt 1981) el cual en su
forma mas simple establece una distincién entre competicién y cooperacién
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(Deutsch, 1973). Los negociadores con una orientacion competitiva actian
principalmente por sus propios resultados. Los negociadores con una orientacion
cooperativa hacen elecciones de conducta que reflejan una preocupacion, tanto por
el resultado de su oponente como del propio. En términos tacticos, los
negociadores competitivos intentan persuadir a sus oponentes para que hagan
concesiones, mientras que los negociadores cooperativos entablan conductas de
solucion de problemas como manera de satisfacer los intereses de ambas partes
(Pruitt y Rubin, 1986).

En un estudio llevado a cabo por Carnevale e Isen (1986) encontraron que los
sujetos en condiciones de afecto positivo usaban menos tacticas contenciosas y
mostraban un mayor nimero de conductas de solucion de problemas. Este
resultado fue replicado por Hollingshead y Carnevale (1990): sujetos con afecto
positivo hicieron mas concesiones y ofertas integradoras que los sujetos con afecto
neutral. Baron (1990) encontr6 que los sujetos con un afecto alto hacian
ligeramente mas concesiones que los sujetos de un afecto neutral. Druckman y
Broome (1991) encontraron que los negociadores eran mas flexibles y tenian mas
voluntad para llegar a acuerdos de compromiso cuando negociaban con un
oponente que conocian y les gustaba. Por dltimo, los negociadores de “afecto”
positivo son también mas eficaces que los negociadores de afecto negativo en
reclamar una porcion mayor de recursos. En tareas de acuerdo suma-cero, los
negociadores de humor positivo que negocian con negociadores de humor negativo
logran una mayor porcion de los recursos que los de humor negativo (Forgas y
Moylan, 1996).

El éxito de los negociadores de afecto positivo en tareas experimentales no es
sorprendente, dado que el humor positivo se ha vinculado al pensamiento creativo
(Isen, Daubman, y Nowicki, 1987), el pensamiento flexible (Murray, Sujan, Hirt, y
Sujan, 1990), y el pensamiento mas motivado (Pretty y Seligman, 1984).

En suma, los negociadores que estan experimentando un humor positivo
cuando negocian, logran mejores resultados individuales y conjuntos que sus
contrapartes de humor neutral y negativo. Los negociadores de afecto positivo son
mas cooperativos y usan menos tacticas contenciosas que los negociadores de
humor neutral o negativo. Los negociadores de buen humor proponen mas
alternativas, hacen méas demandas de informacion, y estdn mas seguros de lograr
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sus metas que los negociadores de humor neutral o negativo. EI humor positivo se
ha asociado al pensamiento creativo: Los negociadores felices son mas
imaginativos y tienden a proponer soluciones que maximizan los resultados
conjuntos.

El afecto experimentado.

Aparte de la influencia del afecto de la prenegociacion en las tacticas (Afecto
1), también se propone, tal y como se refleja en la Fig. 2.7, que el afecto
experimentado (Afecto 2), sera por el intercambio de tacticas. Hay evidencias que
demuestran que la conducta cooperativa provoca confianza interpersonal (Weingart
et al. 1993), lo cual crea afecto interpersonal (Tsui y Barry, 1986). Sin embargo,
segun Barry y Oliver (1996) no es la mera presencia (0 ausencia) de una conducta
de solucién de problemas lo que provocard consecuencias afectivas. Argumentan,
en su lugar, que las tacticas particulares provocan afecto en base a expectativas
anteriores sobre la orientacion maotivacional del oponente. Por tanto, predicen que
el afecto positivo de un negociador es intensificado cuando las expectativas de que
un oponente sea belicoso (que le gusta discutir, peledn) son violadas a través del
uso de tacticas cooperativas del oponente. Por el contrario, el afecto positivo
deberia ser atenuado cuando las expectativas de cooperacidn son violadas a través
del uso de técticas de discusion por parte del oponente.

El afecto relacionado con el acuerdo y los resultados.

Siguiendo a Thompson (1990), los resultados de negociacion se distinguen
entre resultados econdmicos, dirigidos al reparto de recursos materiales negociados
y los resultados psicosociales que conforman las consecuencias cognitivas y
perceptuales del encuentro.

El afecto como antecedente de los resultados econémicos.

Pensando acerca de los acuerdos, es importante tener en cuenta que la
conducta cooperativa puede o no llevar a soluciones integradoras que maximicen
los resultados de ambos partes (Pruitt y Rubin, 1986). Desde la perspectiva del
modelo de intereses doble (Filley, 1975; Rahim, 1983), las partes trabajaran
acuerdos de compromiso cuando compartan niveles moderados de preocupacion
por sus propios intereses y por los intereses de la otra parte. Cuando las partes
comparten altos niveles de preocupacion por si mismos y por el otro, es mas
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probable que alcance acuerdos que integren su interés subyacente y maximicen los
resultados conjuntos. Con respecto a los resultados econdmicos, entonces, la
cuestion principal en este asunto es como la presencia o ausencia del Afecto
influye en los resultados conjuntos en la negociacion.

Carnevale e Isen (1986) examinaron este asunto, dandose cuenta de que las
parejas que negocian con afecto positivo alcanzan acuerdos de un mayor beneficio
conjunto que los negociadores en con un afecto neutral. Este resultado es coherente
con la evidencia que muestra que el afecto positivo mejora la creatividad a la hora
de solucionar problemas (Isen et al., 1987), de hacer concesiones (Baron, 1990) y
reduce la agresion (Baron, 1984).

La aplicacion del post-acuerdo.

Segun Barry y Oliver (1996) no se conocen investigaciones empiricas en la
psicologia social de la negociacion que se hayan dirigido explicitamente a la
conformidad post-acuerdo. Sin embargo, Gray (1989, pp. 92-93) comprobé que los
acuerdos de colaboracion a la hora de la resolucién del conflicto son
particularmente susceptibles al fracaso cuando las partes se ven obligadas a
ejecutar los términos de un acuerdo negociado. Esta autora citd el conflicto de
valores y la desconfianza como ejemplos de los tipos de dinamicas entre las partes
que pueden minar la conformidad de los términos de un acuerdo. La evidencia en
resultados de post-transaccion en relaciones de ventas sugiere, sin embargo, que la
confianza y la satisfaccion contribuyen a mantener una interaccion futura (Crosby,
Evans, y Cowles, 1990). De igual forma, los resultados afectivos del encuentro de
negociacion crearan las condiciones para una aplicacion efectiva o no efectiva.

Como se muestra en la Fig.2.7, los resultados alcanzados y el afecto
generalizado resultante juegan un papel en el proceso de implementacién. Estudios
de justicia percibida muestran que la equidad juzgada de los resultados y del afecto
relacionado contribuye a ganar conformidad (Kaplan, Reckers, y Reynolds, 1986,
Porcano, 1988).

En resumen, en la literatura sobre el tema se asume que el afrontamiento
emocional es importante en varias fases del proceso de negociacién. Por ejemplo,
Thompson, Wang y Gunia (2010) manifiestan que un conjunto de cogniciones y
emociones negativas enfrentan a los negociadores que fracasan a la hora de
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alcanzar acuerdos. Los negociadores que no llegan a acuerdos se encuentran
atrapados en una espiral distributiva, de tal manera que interpretan su desempefio
como inadecuado, con experiencias y emociones negativas y desarrollan
percepciones negativas de sus contrapartes y del proceso de negociacion. Por otra
parte, estan menos dispuestos para trabajar con sus contrapartes en el futuro,
comparten menos informacion y se comportan de forma poco cooperativa y
pierden la fe en la negociacion como medio eficaz para la gestion del conflicto
(O'Connor & Arnold 2001).

Todo ello porgue cada vez esta mas asumido que la emocion es un aspecto
importante de la negociacion interpersonal, a pesar de que ha recibido una limitada
atencion por parte de los investigadores.

2.5.Eficacia negociadora y diferencias individuales

Durante décadas de investigacién se ha entendido que las caracteristicas
personales de los negociadores son importantes para comprender los procesos y
resultados de las negociaciones. Desgraciadamente, el apoyo empirico para el papel
de las diferencias individuales en la negociacion estd inconcluso (Neale y
Northcraft, 1991; Pruitt y Carnevale, 1993), llevando a algunos investigadores a
cuestionar si dichas diferencias son determinantes en la conducta negociadora
(Lewicki, Litterer, Minton, y Saunders, 1994). Serrano y Rodriguez (1993) se
hacen eco de ello cuando refiere que se ha escrito mucho sobre el tema pero, con
frecuencia, de manera inconexa. En la misma linea que esto Gltimos autores,
Thompson (1990) considera que el abordaje de las diferencias individuales no
representa una Unica teoria bien establecida, sino que lo que existe mas bien es una
dispar coleccion de hipotesis, predicciones y afirmaciones teoricas de bajo valor
tedrico.

También cabe destacar las aportaciones de Ganaza, Munduate y Peird (1995)
gue obtienen diferencias significativas en cuanto al mayor uso de estilos
cooperadores e integrativos por parte de las mujeres que los varones, estos
resultados contrastan con los alcanzados por Chanin y Schneer (1984), quienes no
encuentran diferencias significativas entre varones y mujeres con respecto a las
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dimensiones asociadas a la gestién del conflicto. Tal discrepancia podria explicarse
por las diferencias culturales entre USA y Espafia.

A pesar de las inconsistencias descubiertas en este campo de investigacion,
Serrano y Rodriguez, (1993, p. 53) indican que “la percepcién que se tenga de las
situaciones interactivas, la orientacion motivacional, las caracteristicas cognitivas,
sociales e ideoldgicas de los negociadores tienen que jugar, necesariamente, algin
papel en el desarrollo de las conductas negociadoras”, por lo que, al igual que
defienden estos autores y Barry y Friedman (1998) consideramos que las
diferencias individuales deben ser, en realidad, importantes para el entendimiento
de como negocian las personas y que las variables de personalidad interferiran
también en los resultados del proceso en estudio (Caramés y Rodriguez, 1990).

Hermann y Kogan (1977) destacan el hecho de que las investigaciones
evidencian que las distintas caracteristicas individuales de los negociadores pueden
afectar a la conducta de negociacion de tres maneras diferentes:

- Orientando sus posiciones previas e iniciales de la negociacian.

- Incidiendo sobre las estrategias u otras conductas utilizadas a lo largo del
proceso negociador.

- Interaccionando con las caracteristicas de la parte contraria, generandose
asi acciones y reacciones que influyen en el clima, procedimientos y
resultados.

En cuanto a la relacion entre caracteristicas individuales y conducta de
negociacion, podremos afirmar, siguiendo a Bercovitch (1984), lo siguiente:

e El proceso de negociacién se encuentra determinado, tanto por el modo en
como los actores sociales perciben, diagnostican y evallan su medio
fisico y social, como por la forma en como los sujetos construyen sus
creencias, mas o menos estructuradas y simplificadas sobre ese mismo
medio.

e Los factores personales que ejercen influencia sobre el proceso negociador
incluyen caracteristicas individuales como motivos, actitudes,
expectativas y otras disposiciones constantes que los actores traen
consigo al proceso de gestion del conflicto. Dichos factores preexisten
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al mencionado proceso, moldean la personalidad del individuo y
hacen que perciba su medio y actie de un modo singular y
caracteristico.

e Estos factores personales sirven como “inputs” para la orientacion
motivacional de las partes litigantes, ayudando a la determinacién de
la naturaleza del proceso de negociacion y contribuyendo para su
resolucion.

Terhune (1970) propone una dicotomizacion de la conducta en cuestion,
diferenciando dos momentos distintos en la interaccion entre las partes:

- La conducta inicial, que aparece al principio de una nueva relacién o cuando
se produce un cambio en una situacion establecida. Es un tipo de conducta
fundamentalmente unilateral.

- La conducta reactiva, que hace referencia al estado transaccional (accion-
reaccion) que sigue a una toma de contacto o a los cambios en una
situacidn estable. Es un tipo de conducta mediatizada por el desarrollo de
la interaccion entre las partes.

Finalmente, siguiendo a Berkovitch (1984), podriamos, pues, afirmar que los
factores personales constituyen una marcada variable independiente en cualquier
debate sobre el comportamiento de negociacion, a su eficacia y a sus resultados.

2.5.1. Modelos tedricos de las diferencias individuales

En este apartado abordaremos los principales modelos tedricos en que se han
sustentado los analisis de las diferencias individuales y los criterios que se han
utilizado para medir la conducta negociadora.

Dos clases generales de modelos tedricos caracterizan la aproximacion de las
diferencias individuales: modelos de efecto directo y modelos de contingencia.

Segln los modelos de efecto directo, las diferencias individuales influyen
directamente en la conducta social. La hipotesis de que las mujeres perciben los
conflictos de modo diferente a los hombres es un ejemplo de modelo de efecto
directo (Pinkley y Northcraft, 1989). En investigaciones empiricas, los
investigadores usan comdnmente técnicas de evaluacion de la personalidad para
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medir caracteristicas de los negociadores. Las diferencias individuales que han
recibido una mayor atencion en la literatura de negociacion incluyen las
orientaciones de las relaciones (Maquiavelismo; orientacién cooperativa-
competitiva); la habilidad cognitiva (complejidad cognitiva; habilidad de toma de
perspectivas), y orientacion de rol sexual / género (Rubin y Brown, 1975).

Segin los modelos de contingencia, la conducta negociadora viene
determinada por caracteristicas especificas de las personas y -caracteristicas
particulares de la situacion. Los factores situacionales en los modelos de
contingencia han incluido las modalidades de comunicacién y la presencia o
ausencia de representados en la negociacion (Zechmeister y Druckman, 1973). La
hipotesis de que un negociador maquiavélico se aprovechard de un negociador
oponente no maquiavélico cuando la interaccién ocurra cara a cara, pero no cuando
exista una barrera que obstruya su contacto visual, es un ejemplo de modelo de
contingencia (Fry, 1985).

Dicho lo anterior, parece evidente que la manera en que las personas perciben
e interactlan en distintas situaciones sociales (la negociacién es una de ellas)
puede tener un alto grado de influencia en el grado de eficacia en la misma.

Tal como se ha indicado, considerar las caracteristicas individuales de forma
aislada presenta el inconveniente de provocar incongruencias y es dificil de
replicar, debido al uso de instrumentos y métodos divergentes. Por ello, en los
altimos afios han proliferado estudios que ponen en evidencia que las
caracteristicas de personalidad guardan una relacion significativa, tanto en el
proceso negociador como en los resultados provocados por dicho proceso.

Cinco Grandes.Asi, el Modelo de los Cinco Grandes (MBF) proporciona una
taxonomia comprehensiva y fuerte de las diferencias de personalidad (Antonioni,
1998; McCrae y Costa, 1994) y representa una alternativa para superar la
limitaciones propias de los rasgos aisladamente considerados.

Jensen-Campbell y Graziano (2001) analizaron la influencia de la
“Amabilidad” sobre la manera en que los sujetos se comportan durante una
negociacion, teniendo en cuenta que la Amabilidad constituye el aspecto que méas
relaciona con la relacion interpersonal y con la motivacion para establecer
relaciones interpersonales positivas.
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Los resultados obtenidos indican que, a pesar de que la Amabilidad
contribuye de forma positiva al desarrollo de un clima positivo en la negociacion,
influye de forma negativa sobre la obtencidn de resultados con el asunto en disputa,
puesto que los sujetos centrarian su atencion en los aspectos relacionales del
proceso (Jensen-Campbell y Graziano, 2001). De ese modo, para llegar a
comprender el efecto de la Amabilidad sobre la negociacion tendriamos que
diferenciar si la negociacion es de naturaleza distributiva o integrativa.

En otro estudio, Blickle (1997) encontré que la variable “Apertura a la
Experiencia” correlacionaba positivamente con la tendencia a la confrontacion
argumentaria, constituyendo el mejor predictor de los cinco grandes para la
argumentacion racional centrada en posiciones y no en personas. En este sentido, el
desempefio negociador requiere la realizacion de distintas tareas complejas,
vinculadas con la evaluacion de las propuestas del oponente y de la propia
situacion de negociacién. Es posible que la sensibilidad que demuestran los sujetos
abiertos pueda potenciar su capacidad de evaluacion (Sandy et al., 2000).

Cunha (1999), relacionando los factores de los cinco grandes con la eficacia
negociadora, encontr6 relacion significativa entre la “Extroversion” vy
“Responsabilidad”, medida a través del NEO PI, y la eficacia negociadora (CEN2).
No hubo diferencia entre eficacia negociadora y Amabilidad

En una investigacion sobre Estilos de gestion del conflicto, factores de
personalidad (medido a través de los cinco grandes) y eficacia negociadora,
Monteiro, Serrano y Rodriguez (2012) encontraron que los factores de
personalidad que mas influyen en la eficacia negociadora, medida a través de
cuestionarios autoinformados, fueron la “Extraversion”, “Apertura a la
Experiencia” y “la Amabilidad”, especialmente ésta ultima. Igualmente, estudiaron
la relacion entre los cinco factores de personalidad y los estilos de gestion del
conflicto, encontrando que a) la Amabilidad se asocié positivamente con los estilos
de Integracion, Evitaciéon y Servilismo, y negativamente con la Dominacién; b) la
Responsabilidad y la Extraversion son buenos predictores de la adopcion del estilo
de Integracion; c) la Apertura a la Experiencia se relaciona positivamente con la
Integracién y el Compromiso y d) el Neuroticismo tiene un papel influyente en la
utilizacién de los estilos de Dominacién y Evitacion.
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Por su parte, Martins, (2012) indica que los individuos que se presentan mas
extrovertidos utilizan mas frecuentemente actividades orientadas a procurar un
equilibrio de poder. No corrobora los datos obtenidos por Cunha, (2000) para quien
si existe una relacién positiva entre la extroversion y una mayor eficacia
negociadora. En cuanto a Neuroticismo no encuentra relacién significativa entre
este factor y la mayor o menor eficacia negociadora. Estos datos siguen la linea de
Montes y Rodriguez (2007), cuya investigacion aporta los mismos resultados.

Género. El género puede ser la variable de diferencia individual més
frecuentemente estudiada en las negociaciones (Neu, Graham & Gilly, 1988), esto
puede deberse a la relativa conveniencia de incluir el género como una variable
independiente (Rubin & Brown, 1975). No obstante, no suele ser la variable de
principal interés de los investigadores de la negociacion.

No se puede negar la importancia del sexo como una variable de diferencias
individuales, en la prediccion de un amplio rango de conductas en las ciencias
sociales. Algunos (Wall & Blum, 1991), sin embargo, la han rechazado (al igual
que a otras diferencias individuales) como predictor significativo de los resultados
de las negociaciones debido a la debilidad de los hallazgos (Pruitt & Syna, 1985) o
a la ausencia de hallazgos significativos (Carnevale & Lawler, 1986; DuBose &
Bigoness, 1987).

La falta de consistencia del sexo como una variable independiente en la
prediccion de los resultados de las negociaciones puede deberse, en parte, a la
forma en que han definido el término “resultados” los investigadores en
negociacion. Restringir la definicion de “resultados” a aquellos que son
econdmicos o de otra manera manifiestos, tangibles, o facilmente evaluables, afiade
precisién a la medida pero, al mismo tiempo, limita la consideracion del rango de
resultados posibles de cualquier negociacién, sacrificando asi la globalidad a
cambio de la precision. Como la teoria de las expectativas (por ejemplo, Porter &
Lawler, 1968; VVroom, 1964) ha demostrado a través de su concepto de valencia y
como la teoria de refuerzo (Bandura, 1969; Skinner, 1953) ha demostrado a través
de su concepto de refuerzo positivo, este rango de resultados posibles en una
negociacion y la preferencia por un resultado respecto a otro en un intercambio
negociador son tan Unicos como lo son los individuos implicados en el
intercambio. La restriccidén de la medida de los resultados a aquellos que han sido

92



Eficacia negociadora

determinados a priori y que han sido histéricamente medidos en la investigacién
sobre negociaciones hace imposible capturar la riqueza del amplio rango de
resultados posibles. Extender la definicion de “resultados” para incluir resultados
intangibles y no financieros abre el camino a algunas, hasta ahora, variables de
diferencias individuales inconsistentes, como el sexo, para explicar mejor la
conducta negociadora.

El sexo es una variable demogréafica independiente bien establecida en el
estudio de otras areas que son pertinentes al intercambio social, y por tanto
relevantes para la negociacion. Se ha demostrado que es un predictor de las
orientaciones de relacion de los individuos y las expectativas reflejadas en la
conducta de liderazgo (Dobbins, Long; Dedrick & Clemons, 1990) y que es Gtil en
el estudio de orientaciones cognitivas sobre lo apropiado de conductas de género
para cada sexo (Brenner, Tomkiewicz & Schein, 1989; Schein, Mueller &
Jacobson, 1989. Dado que “el sexo engendra roles de género” (Brown, 1986, p.
243), el sexo es una de las mas importantes variables demograficas a investigar en
un entorno como la negociacion, donde las presiones situacionales son mas
propensas a incitar conductas consistentes con los roles de género.

Tal como indican Thompson, Wang y Gunia (2010), aunque las diferencias de
género en el comportamiento real de negociacion ha recibido una exhaustiva
atencion en la investigacion (Deal 2000, Gerhart y Rynes 1991, Major et al. 1984,
Stevens et al. 1993, Watson 1994), recientes metaanalisis (Stuhlmacher y Walters
1999, Walters et al. 1998) caracterizan estas diferencias como modestas y
dependientes del contexto. Segln estos metaandlisis, las mujeres negocian
ligeramente mas cooperativamente que los hombres, pero los factores situacionales
como el poder relativo del negociador, el potencial integrador de la tarea y el modo
de comunicacion, suelen anular este efecto. Ademas, otras diferencias individuales
(por ejemplo, los motivos sociales) explican la cooperacién en la negociacion mas
facilmente de lo que lo hace el género. Por ejemplo, los negociadores con una
motivacién prosocial se comportan de forma méas cooperativa (y logran un mejor
resultado) que aquellos con una motivacion egoista (De Dreu et al. 2000). Las
diferencias de género parecen explicar poca variacion, y es posible que la varianza
refleje los motivos sociales que subyacen al género.
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Autoconcepto. Esta variable se refiere al conjunto de sentimientos y creencias
que un individuo posee en relacion a si mismo y al modo en cdmo lo ven los otros.
Un individuo que tiene un autoconcepto positivo tiende a revelar una mayor
autoestima y autoaceptacion, experimentando un menor grado de ansiedad ante los
otros, que aquellos sujetos que tienen una visidn mas negativa de si mismo.

Los estudios que relacionan el autoconcepto y la conducta negociadora
evidencian, de un modo general, que las personas con autoconcepto negativo
tienden a actuar de forma mas competitiva que las personas gque tienen una vision
maés positiva de si misma (Cfr. Rubin & Brown, 1975).

También Williams, Steele & Tedeshi (1969) observan resultados que apuntan
en esa direccion; no se verifica lo mismo en Pepitone, McCauley y Hammond
(1967) que, analizando los efectos de los sentimientos de elevada o reducida
autoestima inferidas experimentalmente, descubren que los negociadores que
poseian una elevada autoestima inducida experimentalmente, actuaban de forma
mas competitiva que los sujetos de menor autoestima inducida; lo que,
aparentemente, seria incoherente con aquella afirmacion precedente en relacion al
hecho de que los individuos poseedores de una elevada vision negativa de si
mismos tendian a actuar de modo mas competitivo que aquellos con un
autoconcepto positivo.

No obstante, Faucheux & Moscovici (1968) observan —en un experimento en
gue la autoestima no fue apenas manipulada, sino medida anteriormente a la
realizacion de la experiencia- que, en el primer caso, los sujetos de elevada
autoestima actuaban mas competitivamente en el Juego del Dilema del Prisionero
que los de baja autoestima; en cuanto que, en el segundo caso, los resultados se
presentaron inversos, pues, recurriendo a sujetos con puntuaciones “crénicas” altas
0 bajas, los autores verifican que los individuos de puntuaciones bajas tendian a
actuar mas competitivamente que aquellos de puntuaciones altas. En ese sentido,
alegan los referidos autores que seria menos probable que se diese una conducta
negociadora cooperativa en individuos poseedores de un elevado nivel de ansiedad.
Entre aquellos cuya autoestima ha sido evaluada previamente a la ejecucion del
experimento, los mas ansiosos (en relacion al modo como eran visto por los otros)
eran detentadores de una baja autoestima “crénica” y, de ese modo, compensaban
los sentimientos de incapacidad intentando obtener los mejores resultados, aungue
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fuese a costa del otro. En los sujetos de autoestima manipulada el caso era opuesto:
aquellos individuos a quien se le decia que eran los mas competentes se sentian en
la necesidad de validar el juicio de especialista del experimentador, siendo, por eso,
los que presentaban mayores niveles de ansiedad en relacion al modo como
aquellos los veian vy, asi, respondian similarmente a los de baja autoestima
“cronica”, o sea, de forma mas competitiva.

Judge y Bono (2001) han encontrado evidencias del efecto que provoca el
nivel de autoestima en el desempefio laboral.

Autoeficacia. Una de las caracteristicas que mas atencion ha recibido por parte
de los investigadores ha sido el papel de la Autoeficacia en la negociacion
(Bandura, 1977). Mdltiples estudios han encontrado evidencia de la relacion entre
autoeficacia y efectividad negociadora (Alper, Tjosvold y Law, 2000; Brett, Pinkly
y Jackofsky, 1996; O’Connor y Arnold, 2001). En este sentido, también Medina
Diaz (2001) encuentra que los sujetos con altas expectativas de autoeficacia
obtienen mayores puntuaciones en efectividad sustantiva que los sujetos con bajas
expectativas de autoeficacia. Por el contrario, Ledn-Pérez, Medina y Munduate
(2008), realizan una investigacion con directivos cursando estudios MBA. Los
resultados obtenidos en una negociacion con potencial integrativo indicaron que la
autoeficacia incidia en las ganancias conjuntas entre las partes, no tenia efecto
sobre los resultados sustantivos personales y que existia una relacion curvilinea (en
forma de U invertida) entre la autoeficacia y los resultados relacionales.

La Eficacia y las diferencias individuales también han sido consideradas en
otros &mbitos, como la mediacion. Serrano y Méndez (1999) cuando delimitan las
habilidades necesarias en el mediador eficaz las agrupan en tres areas: habilidades
personales (capacidad de comunicacion, asertividad, empatia, etc.), habilidades
intelectuales (inteligencia, creatividad, etc.) y habilidades técnicas (conocimiento
del problema, entrenamiento, etc.).

En el articulo sobre Eficacia y Mediacion Familiar, Serrano (2008), plantea un
modelo integrador de mediacion eficaz, constatando que determinadas
caracteristicas de los mediadores influyen en la eficacia de la misma. Dichas
caracteristicas son: imparcialidad, confianza, conocimientos, simpatia, firmeza,
actitud conciliadora y comprension de los intereses de ambos.
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Consideradas en conjunto, parece que son caracteristicas asociadas a lo que
comUnmente se conoce como “habilidades sociales”. Es Ilamativo que no
apareciese la referencia a los conocimientos y la formacion de los mediadores
como una caracteristica fuertemente relacionada. Una posible explicacion, ofrecida
por Serrano, es que los sujetos que pasan por la mediacion la den por supuesto y no
la perciban de manera relevante.

Mas del 80% de la muestra considera que el mediador poseia muy altos
niveles de imparcialidad, confianza, conocimientos, simpatia, firmeza, actitud
conciliadora y comprension de los intereses de ambos.

Analizando dos tipos de resultados exitosos: “eficacia percibida” vy
“satisfaccion con el acuerdo” comprobaron que la eficacia percibida correlacionaba
significativamente con imparcialidad, confianza, simpatia, actitud conciliadora y
comprension. La satisfaccion con el acuerdo se asociaba significativamente con
imparcialidad, confianza, simpatia y comprension.

En lo que respecta a la relacion entre eficacia negociadora y afios de
estudio/experiencia, un estudio reciente de Rodriguez (2014) nos revela una mas
alta Eficacia Negociadora de estudiantes de Psicologia en comparacién a
estudiantes de las Facultades de Derecho y Ciencias, no siendo relevante la
cantidad de afios de estudio de la carrera en la mayor o menor eficacia negociadora.

Lewicki, Saunders y Barry (2012) realizan una interesante aportacion sobre
determinados aspectos de los negociadores para justificar la eficacia negociadora.
Estos autores explican que las diferencias entre negociaciones integrativas exitosas
y las no exitosas se justifican en base a determinados factores, como condiciones
previas necesarias entre los que destacan los siete siguientes:

- El primer factor a considerar es la presencia de una meta, pudiéndose ser
ésta comln, compartida o conjunta, para garantizar que todas las
partes obtienen un beneficio. Ya sea que las partes obtengan el mismo
resultado o uno distinto, todas deben creer que es mejor colaborar y
cooperar que trabajar de manera independiente o competir.

- El segundo factor lo denominan autoconfianza (fe en la capacidad propia
para resolver un problema; la fe en la capacidad propia para negociar
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de manera integradora se relaciona positivamente con las
negociaciones integradoras exitosas.

- El tercer factor, que se podria denominar confianza, alude a que una
negociacion integradora requiere que los negociadores acepten como
validos las actitudes, intereses y deseos de los demas, como
consecuencia de poseer confianza en la validez de la posicién propia y
la perspectiva de los demas.

-Un cuarto factor, llamado motivacién y compromiso de relacién
interpersonal, de tal manera que se adopte estilos interpersonales mas
compatibles que combativos, mas abiertos y confiables que evasivos y
defensivos, mas flexibles (pero firmes) que obstinados (pero
permisivos).

- El concepto de credulidad (falta de suspicacia, candidez) es el quinto
factor, ya que no tenerla provoca actitudes defensivas y no se aceptan
las informaciones , sino que buscaran significados hostiligénicos
(significados ocultos y engafiosos).

- Denominan al sexto factor como comunicacién clara y precisa, es decir, la
capacidad de compartir informacion sobre si mismos, debiendo estar
dispuestos a revelar lo que quieren y, lo mas importante, deben estar
dispuestos a declarar por qué lo quieren en términos especificos y
concretos, sin generalidades ni ambigtiedades.

- El dltimo factor, llamado comprension de la dinamica de la negociacion
integradora, implica que el trabajar de forma integradora hace a su
vez que mejore la capacidad de las partes para negociar de facto
integralmente. Dicho de otra manera, la formacién en estrategias
integradores hace brotar conductas integradoras.

2.6.Modelo ecléctico de eficacia negociadora: el modelo de Serrano
(1996,2012)

A continuacion planteamos un modelo que trata de explicar las diferencias en
eficacia negociadora. EI modelo del profesor Serrano parte desde una perspectiva
descriptiva. Tiene en cuenta la eficacia negociadora como una estrategia
integrativa, donde se entiende que “la actividad negociadora es eficaz cuando es
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capaz de resolver el conflicto que dio lugar a la misma, de modo tal que las partes
implicadas en el proceso perciban y expresen que el acuerdo alcanzado es
aceptable” (Serrano, 2012, p. 99).

Serrano plantea la necesidad de disponer de un instrumento fiable que mida la
conducta negociadora, globalmente entendida, ya que resulta Gtil para relacionar
las puntuaciones asi obtenidas con otras relativas a muy distintos aspectos de la
negociacion; y desde el punto de vista practico, tener un instrumento a utilizar en
programas de seleccion, formacion y entrenamiento de negociadores.

Segln su opinion, el cuestionario que se use debe tener una doble finalidad:
por un lado, debe medir el esquema conceptual que le sirve de soporte y, por otro
lado, poseer un instrumento de medida de las competencias negociadoras (Serrano,
1996a). Esta doble finalidad la cumple el Cuestionario de Eficacia Negociadora
CEN II.

A continuacion hacemos una descripcion amplia de este instrumento, pues es
una de las herramientas que hemos utilizado en nuestra investigacion para medir la
eficacia negociadora.

2.6.1. Breve historial de investigacion del CEN

Pensado y concebido, primeramente en 1989 por Serrano y Rodriguez (Cfr.
Rodriguez, 1990), el Cuestionario de Eficacia Negociadora (CEN), se elabor6 con
el fin de disponer del instrumento que creian imprescindible, tanto por ser
facilmente administrable y que pudiera servir para fines tedricos y aplicados
(Serrano y Rodriguez, 1993).

Para su creacion se tom6 como principal fundamento conceptual el modelo de
conducta negociadora eficaz propuesto por Mastenbroek (1987, 1989), teniendo en
consideracion, también, las considerables contribuciones provenientes de otras
perspectivas como las de Pruitt (1983) y de Bacharach y Lawler (1981).

Inicialmente elaboraron un conjunto de 120 items, 30 por cada una de las
dimensiones del modelo de negociacion eficaz de Mastenbroek (Cfr. Rodriguez,
1989, 1990). Esos items fueron presentados a un grupo de jueces especializados,
cuyo trabajo consistid, por un lado, en evaluar el grado en que cada uno de los
items se adecuaba a la dimensién tedrica en la cual se encontraba integrado y, por
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otro lado, en eliminar los que no fueran adecuados para su posterior utilizacion a la
poblacion a la que se destinaba el cuestionario.

Después de esta seleccion, se obtuvo una primera version del Cuestionario de
Eficacia Negociadora con 55 items, estando 16 descritos en sentido negativo y 39
en sentido positivo.

Los mencionados items se presentaban en un formato tipo Likert de 5 puntos
de respuesta, compuesto por varias alternativas en el grado de intensidad: 1.-
Totalmente en desacuerdo; 2.- Algo/bastante en desacuerdo; 3.- Indiferente; 4.-
Algo/bastante de acuerdo; 5.- Totalmente en desacuerdo.

Posteriormente se realiz6 el tratamiento estadistico. Para ello se utilizaron dos
muestras para el estudio:

- Una primera muestra compuesta por 82 negociadores de convenios
colectivos, procedentes de Asturias, Galicia y Madrid. Dada la procedencia
de varios puntos del pais, los representantes eran de tres organizaciones
mayoritarias a nivel nacional, esto es, la “Union General de Trabajadores”
(UGT) y “Comisiones Obreras” (CC.00), por parte de los trabajadores y
la “Confederacion Espafiola de Organizaciones Empresariales” (CEOE)
por parte de la patronal. El criterio esencial para la seleccién de estos
sujetos residia en que la propia organizacion a la que pertenecian los
catalogase de “Negociadores Eficaces”, entendiendo por tal, que tuviesen
un tiempo minimo de tres afios negociando como representantes de la
organizacion a la que pertenecian y que, ademas, obtuviesen resultados
gue la misma considerase satisfactorio en el sentido de sus propios
intereses;

- La segunda muestra estaba formada por 209 estudiantes de 4° y 5° curso de
Derecho de la Universidad de Santiago de Compostela.

Se analizé la homogeneidad de las puntuaciones obtenidas por los 291 sujetos
(negociadores y no negociadores), en cada item respecto a la puntuacion total.
También se estudié el poder discriminante de cada item (con un nivel de
significacion inferior al 1%), a partir del Test de la Mediana. Los resultados dieron
lugar a una version definitiva del CEN, constituida por 40 items.
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Para determinar la estructura del CEN y contrastar el grado de ajuste que tiene
con el marco tedrico en que se inspira, se realiz6 un andlisis factorial con una
muestra de negociadores expertos. A un primer nivel, se obtuvieron 13 factores que
explicaban el 71.3% de la varianza. Un posterior analisis de segundo grado redujo
a tres el nimero de factores.

La estructura resultante, en gran medida, coincidia con el esquema de partida.
Quizas lo mas interesante sea el mayor peso del primer factor que integra el buen
clima negociador, la capacidad exploratoria y la flexibilidad tactica. Parece como si
este triple eje articulase el sustrato o el escenario en que debe darse la negociacion.

Asimismo, para hallar la fiabilidad de la Escala, se utilizaron los
procedimientos convencionales (Alfa de Crombach y el coeficiente de Spearman-
Brown para dos mitades) evidenciandose un nivel alto de fiabilidad.

Los resultados del analisis factorial realizado con la muestra de negociadores
expertos revelaron, en segundo orden, una estructura de cuatro factores que,
globalmente, fue al encuentro de la problematica teérica que sirve de soporte al
referido cuestionario.

Segun Serrano (1996) esta primera investigacion posibilita un instrumento
formado por 40 items, con suficientes garantias de fiabilidad y validez, que pueda
ser utilizado en sucesivos estudios, con la perspectiva de ir siempre
perfeccionando, en la medida de lo posible, con el propdsito de obtener una version
definitiva.

Por su parte, Caramés y Rodriguez (1995) realizaron otra investigacion
empirica dedicada al estudio de las caracteristicas del cuestionario en cuestion, con
una muestra de 389 sujetos, compuesta por 3 submuestras, de acuerdo con el grado
de experiencia negociadora de los mismos: estudiantes de Ciencias Sociales,
vendedores de grandes almacenes y negociadores del &mbito socio-laboral.

Una vez mas, como sefiala Serrano (1996), los resultados obtenidos fueron
estadisticamente significativos, demostrando, por un lado, una elevada fiabilidad y,
por otro lado, el andlisis factorial presenta, en segundo orden, una estructura de
cuatro factores globalmente coherente con el marco te6rico que sustenta el
mencionado instrumento de medida. A fin de contrastar la validez predictiva se
realiz6 un analisis de las puntuaciones globales obtenidas por los 3 grupos de
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sujetos de la muestra, dirigiéndose los resultados al encuentro de la hipdtesis
enunciada, pues los sujetos inexpertos presentaban una puntuacion
significativamente inferior a los otros dos grupos.

Se aplicd la version compuesta por 40 items a una muestra de poblacién de
Oporto (Portugal), para medir nuevamente la hipétesis de que los individuos con
experiencia negociadora serian aquellos que tenian una mayor puntuacion en la
referida escala.

La muestra seleccionada para el estudio estaba formada por un total de 204
sujetos, todos de Oporto, divididos en tres grupos:

e Un grupo estuvo constituido 64 sujetos con experiencia negociadora y
poseedores de habilidades profesionales (50 provenian del mundo
empresarial y 14 del mundo sindical).

e Otro grupo estuvo formado por 70 sujetos poseedores de habilidades
profesionales, de empresas publicas y privadas, sin experiencia
negociadora (administrativos).

o El tercer grupo estuvo compuesto por 70 sujetos sin experiencia
negociadora, sin habilidades profesionales y no integrados en el
mercado de trabajo (estudiantes de Gestion de Pequefia y Mediana
Empresa y Psicologia del Trabajo en la Universidad de Oporto).

Las pruebas realizadas se asentaron en dos ejes principales: por un lado, un
analisis de estructura y consistencia interna de la escala (demostrando, una vez
mas, fiabilidad y validez relativamente elevadas, bien como una estructura factorial
consistente con el modelo tedrico de base) y un analisis diferencial de medias,
evidenciando, nuevamente, que la escala posibilita discriminar nitidamente a los
sujetos especialistas en negociacion con los ingenuos sobre el tema.

2.6.2. Creacién del CEN Il

Con los antecedentes descritos, Serrano, Rodriguez y Cunha (1999) se han
planteado una revisién del CEN, con la obvia intencién de mejorarlo, eliminando
aquellos items que en los trabajos realizados presentaban menos potencia
significativa e incorporando otros, provenientes de distintas fuentes.
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La segunda version del CEN (CEN I1) tiene por base conceptual principal, tal
como se ha indicado anteriormente, el modelo de negociaciéon propuesto por
Mastenbroek (1987, 1989). También han sido tomados en consideracion los
abordajes de otros autores, tales como Bazerman y Neale (1993), Bercovitch
(1984), Fisher et al. (1993), Greenhalgh (1987), Neale y Bazerman (1991), Pruitt y
Carnevale (1993), Steele et al. (1991) y Wall (1985).

Con este planteamiento, los autores elaboraron inicialmente una escala
compuesta por 106 items, 89 descritos en sentido positivo relativos a la eficacia
negociadora y 27 items descritos en sentido opuesto a la misma (ver Anexo 2). En
esta escala estaban, también incluidos items de la version anterior del CEN.

Una diferencia, con respecto al instrumento anterior es la de haberse
incrementado, de modo considerable, una cantidad inicial de items, estando dichos
items directamente relacionados con el estudio de la racionalidad en la negociacion
(Bazerman y Neale, 1993) y, también, por haberse considerado un abanico mas
amplio de perspectivas tedricas sobre el tema en cuestion.

El esquema de categorizacion de respuestas se mantiene igual a la escala
anterior, estando compuesta por las cinco alternativas graduadas en intensidad y
que fueron referidas anteriormente (formato tipo Likert).

Refiriéndonos a este aspecto, las escalas tipo Likert parten del supuesto
tedrico de que una actitud puede definirse como una disposicion del sujeto en
direcciéon a una accién manifestada, o sea, a actuar de determinada manera en
contextos sociales especificos o0 a actuar a favor o en contra de personas, objetos,
organizaciones, entre otras. A este respecto, Visauta (1989, p. 177) afirma que “Las
declaraciones verbales de opinidn serviran, por considerarlas un método de
manifestar disposiciones que se expresan mas facilmente en forma verbal. Hay
pues, una aceptacion expresa de que las actitudes pueden medirse a través de
manifestaciones verbales”.

Siguiendo la perspectiva de este autor, los principios en los que se asienta esta
técnica de escalamiento de opinidn son:

¢ Es posible estudiar dimensiones de actitudes partiendo de enunciados que
operan como reactivos para los sujetos.
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e Los sujetos pueden situarse en la variable actitud desde un punto mas
favorable a menos favorable, donde las diferencias de respuesta se
debe a diferencias individuales de los propios sujetos.

e Una evaluacién de los sujetos en la variable actitud no presupone una
distribucién uniforme sobre el continuo de actitudes, sino una posicion
favorable o desfavorable sobre el objeto estudiado.

Asume, en tanto, un nivel de medida ordinal, esto es, los sujetos son
ordenados siguiendo su posicion favorable o desfavorable, relativamente, a la
actitud en cuestion (constituyendo una perspectiva distinta a la de Thurstone, que
presuponia una existencia de un continuo psicoldgico, en la cual la distancia entre
dos valores podria ser calculada).

En cuanto a la forma de evaluacion, se trata de una escala aditiva o sumativa,
objetivando especificar, precisamente, la valencia —positiva 0 negativa- de la
actitud. La unidad de medida se centra en el sujeto (no en los enunciados
presentados), sino en los que se sitian las dimensiones de las actitudes (en los
reactivos a los items).

Por Gltimo, es de mencionar que Seiler y Hough (1978), realizando una
analogia critica entre las escalas de Thurstone y Likert, apuntan en el sentido de
confirmar una mayor fiabilidad de las segundas sobre las primeras, inclusive con
un nimero mas reducido de enunciados.

Un grupo de jueces expertos en el tema analizaron la pertinencia de los items
respecto a las respectivas dimensiones en las que se integraban. Se obtuvo asi, una
primera version del CEN 1l compuesta por 106 items, presentados en un formato
tipo Likert, con cinco categorias de respuesta; 89 de los cuales estaban redactados
en sentido positivo, respecto a la eficacia negociadora y 27 tenian una redaccion en
el sentido opuesto a la misma.

Otro aspecto destacable ha sido la muestra. Se recogid, no sélo una muestra
amplia, sino con varios segmentos claramente delimitados por su ocupacion y
relacién con actividades negociadoras. También destacar que la muestra fue
tomada en Espafia y Portugal, no apreciandose diferencia significativa por razén de
la nacionalidad.
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Los resultados del andlisis de la homogeneidad en las puntuaciones obtenidas
por los sujetos en cada item, respecto a su puntuacion total (mediante el célculo de
las correlaciones de Pearson), y del andlisis sobre el poder discriminante de cada
item (a partir del Test de la Mediana), permitieron obtener una primera version del
CEN 1I.

El Analisis Factorial realizado para poner a prueba la consistencia tedrica del
CEN II, mostré que los datos empiricos avalaban el modelo de partida. En dicho
analisis, se utilizd el método de componentes principales para la extraccion de los
factores y el método de rotacion varimax para la obtencién de la matriz factorial
rotada.

Aunque se obtuvieron diez factores con un auto-valor superior a 1, que
explican el 59,1% de la varianza, Unicamente consideraron los cinco primeros
factores, que dan cuenta del 44,4% de la varianza.

Asi, el factor 1, llamado “obtencidn de resultados positivos”, explica el 23,4%
de la varianza total y estd compuesto por los items 10, 11, 12, 13, 14, 20, 21y 28,
que definen una dimensién orientada hacia la adquisicién de resultados positivos
mediante el establecimiento de prioridades entre los temas a debate y del andlisis
de los intereses subyacentes entre las partes. ElI poder de iniciativa, es decir,
presentar propuestas, crear alternativas al acuerdo o explorar las prioridades del
oponente constituyen acciones que contribuyen a fortalecer la posicion
negociadora.

De este modo, los items del factor 1 se orientan hacia la busqueda de
alternativas y soluciones, el intercambio de informacién y el intento de conciliar
los intereses entre ambas partes. La postura de “firme flexibilidad”, enunciada por
Pruitt (1983), adquiere aqui toda su plenitud. Le compete al negociador ser firme y
perseverante en lo tocante a sus intereses basicos, sin cerrarse totalmente a
comportamientos concesivos.

Este factor seria similar a la primera dimension que se propone en el modelo
de negociacion eficaz de Mastenbroek (1989), que se define por la obtencién de
resultados sustantivos.

El factor 2, compuesto por los items 1, 6, 9, 16, 17, 27 y 31, explica el 8,9%
de la varianza y configura una dimension de “intentar influir sobre el equilibrio de
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poder entre las partes”, incluye aspectos como son fortalecer las relaciones
mutuas mediante la ampliacién del espacio comdn de intereses y objetivos,
buscando, asi, una relacion de poder mas simétrica y equilibrada. En el proceso de
influencia sobre el equilibrio de poder aparecen como preferibles las acciones
relacionadas con lograr cierto margen de maniobra en la negociacion, lo que seria
perfectamente asimilable a la segunda dimension del paradigma de Mastenbroek
(1989), es decir, la influencia sobre el equilibrio de poder.

Los items 29, 41 y 42 son lo de mayor peso en el factor 3, que explica el 4,8%
de la varianza total. Se refieren a la “preocupacion por desarrollar un clima
positivo™, en el cual, se eviten las actitudes hostiles y las tensiones innecesarias. La
promocioén de un clima constructivo se entiende como la puesta en practica de un
conjunto de acciones destinadas a hacer progresar la negociacion.

Por lo que hace referencia al factor 4, que explica el 4% de la varianza, los
items que lo conforman (25, 26,37 y39) delimitan, fundamentalmente, una
dimension de la “flexibilidad procedimental™, que trata de instituir una dinamica
abierta y constructiva entre los negociadores.

Resulta conveniente resaltar que la flexibilidad que aqui se plantea va dirigida
méas bien hacia elementos instrumentales que a elementos finales, por cuanto la
ausencia de rigidez se percibe como un modo importante de alcanzar buenos
resultados negociadores. Los items 25, 26 y 37 subrayan la idea de lograr un
acuerdo mediante concesiones e intercambios mutuos en relacion a los intereses y
objetivos de los negociadores. Ello estaria en consonancia con la dimensién de
lograr una flexibilidad comportamental, tal y como se propone en la cuarta
dimension del modelo de Mastenbroek (1989).

El factor 5 explica el 3,3% de la varianza total, y sus items (4, 7 y 30) estan
inscritos en el contexto de la perspectiva de Bazerman y Neale (1993), que
preconiza, como se ha visto antes, “mayor racionalidad por parte del negociador™.
Este factor estableceria una postura racional por parte del negociador con respecto
a su oponente, con el fin de obviar los sesgos cognitivos que, contingentemente,
pueden limitar su eficacia.

La version final del CEN Il esta formada por un total de 42 items. Tal
seleccidn se hizo teniendo en cuenta los resultados de los analisis anteriores; pero
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ademas, se eliminaron un conjunto de items provenientes de la primera version del
CEN, bien por su menor capacidad discriminante, bien porque los autores habian
constatado un cierto solapamiento conceptual con otros items del cuestionario.

Con respecto, a la fiabilidad de la escala, el CEN 1l presenta un Alpha de
Cronbach muy elevado (.91). La fiabilidad evaluada mediante el procedimiento de
las dos mitades mostré valores del coeficiente de Spearman-Brown de .84.

Con objeto de comprobar la validez predictiva del CEN II, es decir, su
capacidad para diferenciar a los sujetos eficaces en tareas negociadoras de los
ineficaces, se llevdé a cabo un analisis de varianza, tomando como variable
independiente la pertenencia a los distintos grupos de la muestra y como variable
dependiente las puntuaciones totales obtenidas por todos los sujetos con respecto a
su eficacia negociadora (evaluada mediante el CEN II). Dicho analisis evidencia
diferencias significativas (F=27.95, p<.000) en los resultados alcanzados por los
cuatro grupos.

Una altima reflexion. Los resultados positivos alcanzados con los distintos
trabajos realizados a partir del CEN y del CEN Il ponen de relieve que el marco
tedrico del cual parten los autores refleja, en buena medida los criterios que, segln
negociadores exitosos y expertos, deben presidir la actuacién de los negociadores.
Evidentemente, no es pretension de los autores defender que €sos sean todos los
elementos necesarios para una buena negociacion (Serrano, Rodriguez y Cunha).
Ademas, tener tal tipo de criterios no garantiza necesariamente una actuacion ni
correcta ni positiva a lo largo del proceso de negociacién. No asegura que el
negociador vaya a actuar correctamente, porque el CEN pregunta por lo que uno
hace u opina que debe hacerse, pero no observa las conductas tal y como se
producen en el momento real de la negociacion.

Ademas, resulta indudable que un negociador puede tener problemas para
llevar a cabo los criterios que sefiala el CEN II. Y ello, por multiples razones:
dificultades situacionales, falta de habilidades para concretar la conducta iddnea,
dudas sobre la actuacidon méas conveniente en un momento determinado, etc.

Por otra parte, seguir fielmente las lineas de actuacion que postula el Modelo
gue sostienen los autores tampoco permite predecir absolutamente un final exitoso
para la negociacion. Sencillamente porque la negociacion no viene determinada
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exclusivamente por las actuaciones del negociador, sino que son muchas las
variables y dimensiones que condicionan el formato del conflicto y la dindmica de
la negociacion (Berkovitch, 1984).

Parafraseando a Rubin (1983), cuando se referia al hecho en si de la
negociacion, tener unos buenos y contrastados criterios resulta enormemente
positivo. Probablemente, menos de lo que seria deseable, pero mucho mas de lo
gue se obtendrian sin ellos.

En definitiva, la persona que obtiene una alta puntuacion en el CEN 1l se
caracteriza por:

e Buscar alternativas y soluciones a los problemas, por facilitar el
intercambio de informacion y por intentar conciliar los intereses entre
ambas partes en discusion, o lo que Pruitt (1983) define como “firme
flexibilidad”.

¢ La busqueda de una relacion mas simétrica y equilibrada, es decir, lo que
Mastenbroek (1989) identifica con la influencia sobre el equilibrio de
poder.

¢ Un mayor hincapié en facilitar un clima positivo y constructivo.

o Estar abiertos y dispuestos a manejar distintas formulas procedimentales
para llegar a acuerdos satisfactorios, tal y como plantea Mastenbroek
(1989).

e Uso de la racionalidad y evitacién de sesgos cognitivos, en la linea de
Bazerman y Neale (1993).

En el presente capitulo hemos presentado una propuesta de entender el éxito
en la negociacion, aparte de otros factores, a partir de la mayor o menor eficacia
negociadora. El éxito en la negociacion a su vez puede estar determinado por las
perspectivas de afrontamiento de la situacion de negociacién que hemos descrito
en este capitulo, decantandonos por un modelo ecléctico que integra aquellas
situaciones de negociacién de naturaleza integrativa. Este modelo puede ser
operativizado y medido a través de un instrumento que ha sido validado y
convenientemente explicado, y sera tenido en consideracién en esta investigacion
como variable criterio.
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Es reconocida la influencia de variables de personalidad y de competencias en
la mayor o menor eficacia negociadora (Monteiro,Serrano y Rodriguez, 2012),
pero hasta ahora no ha sido evaluada la posible influencia de variables de
naturaleza socioafectiva, como las que seran presentadas y discutidas como otras
posibles variables predictoras de la mayor o menor eficacia negociadora, que
veremos en el siguiente capitulo.
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CAPITULO 3

ASPECTOS SOCIOAFECTIVOS
EN LA EFICACIA NEGOCIADORA
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Introduccién

Los individuos que toman parte en un proceso negociador presentan un
conjunto de caracteristicas personales que afectan a la manera y efectividad con la
que interactian. Dichos rasgos podrian entenderse como una serie de
predisposiciones, mas 0 menos estables, que el individuo posee y que producen
determinados sesgos en la manera de percibir y reaccionar ante su medio fisico y
social, impulsandole a actuar de un modo especifico (Rodriguez, Rodriguez-Mateo
y Lujéan, 2014)

La mayor parte de los autores se han referido a tales caracteristicas dandole
todo tipo de nombres: factores personales, variables de personalidad, o empatia
(Der Foo, Elfenbein, Tan y Aik, 2004; Nelson y Wheeler, 2004).

Aunque agrupar las variables individuales presenta grandes dificultades
(algunas pueden pertenecer a mas de una categorias), Serrano y Rodriguez (1993)
proponen la siguiente seleccién: “los procesos cognitivos”, “los motivos”, “las
actitudes” y *“otros factores”, tales como autoconcepto, ansiedad social,
magquiavelismo, asertividad, etc.

Si existe una situacion que estimula mas que cualquier otra la aparicion de
pensamientos y emociones sobre nuestra actuacion y sobre la actuacion de la otra
parte es la negociacion. Donde se le atribuyen al otro intenciones positivas o
perniciosas.

Con respecto a la aproximacion cognitiva, los estudios han seguido dos
vertientes diferentes. Por un lado, las variables de personalidad (Monteiro, Serrano
y Rodriguez, 2012) y, por otro, los sesgos que se producen durante la ejecucion del
procesamiento de la informacion (Bazerman y Neale, 1993; Kahneman, 2012).

Desde esta aproximacion emocional, Slovic y colaboradores desarrolla la
nocion de heuristica del afecto, por la cual las personas hacen juicios y toman
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decisiones consultando sus emociones (Slovic, 2002), al igual que Damasio, para el
cual las evaluaciones emocionales de hechos desempefian un rol fundamental
como patrdn en la toma de decisiones (Damasio, 1994).

Desde los modelos de inteligencia emocional mixtos (Bar-On, Handley y
Fund, 2005; Boyatzis et al., 2000; Epstein, 2003; Goleman, 1998; Sevinc, 2001), se
han obtenido resultados positivos de los constructos socioemocionales en la
capacidad predictiva en lo relativo a diversos criterios, tanto para el éxito
académico y profesional.
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3. ASPECTOS SOCIOAFECTIVOS EN LA EFICACIA
NEGOCIADORA

3.1. El pensamiento constructivo (Epstein, 1998, 2001, 2012)

La aproximacion cognitivo experiencial, basada en la teoria cognitivo-
experiencial de Epstein (1998), ha revelado también el papel del optimismo y el
pensamiento constructivo en el ajuste de las personas (Barén y Kenny, 1986), en la
seleccion de personal y rendimiento laboral (Atwater, 1992; Epstein, 2001) y en la
relacién con los errores cognitivos de Beck (1976). La triada cognitiva negativa
implica patrones cognitivos que inducen a una vision negativa de si mismo, del
mundo Yy del futuro. La vision negativa de si mismo lleva al sujeto a considerarse
torpe, indtil, indeseable y con escasa valia. Considera que el mundo le pone
obstaculos insuperables y le hace demandas exageradas, interpretando sus
experiencias en términos de frustracion o derrota. Como consecuencia, anticipa que
sus sufrimientos y dificultades se extenderan indefinidamente en el tiempo.

Los resultados obtenidos encontraron relaciones positivas significativa entre
el Pensamiento Constructivo y las tres dimensiones de la triada cognitiva y entre la
Escala Optimismo Ingenuo del Pensamiento Constructivo y la Vision del Mundo,
lo cual puede indicar que los sujetos que puntlan alto en Optimismo Ingenuo
tienen una visién del mundo en la que los retos que les aparecen consideran que
pueden ser superados (Garcia, 2005).

El pensamiento constructivo pretende ser una medida de la Inteligencia
Experiencial o0 Emocional, en contraste con la inteligencia Racional (factor g), que
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se mide por los test de inteligencia tradicionales y que son buenos predictores,
sobre todo, del rendimiento académico, pero no tanto de una amplia variedad de
actividades en el mundo real, incluyendo el rendimiento en el puesto de trabajo.
Los test de inteligencia tradicionales no miden habilidades importantes para el
éxito en la vida, tales como la motivacién, la inteligencia practica, el control
apropiado de las emociones, la habilidad social, etc.

La teoria cognitivo experiencial de Epstein operativiza lo que puede
denominar inteligencia emocional o experiencial en determinadas escalas y facetas.
Segun Epstein, el ser humano produce pensamientos diarios automaticos de
caracter constructivo o destructivo, tales pensamientos influyen en la interpretacion
que las personas hacen de los acontecimientos, sentimientos y conductas. Estos
patrones de pensamiento, ademds, sesgaran los intentos de pensar racional y
objetivamente.

La teoria cognitivo-experiencial formulada por Epstein (1994), a su vez
guarda relacion, en algunos aspectos, con el concepto de Inteligencia Emocional de
Mayer y Salovey (1993). La teoria cognitivo-experiencial afirma que la gente se
adapta a su entorno con la ayuda de dos sistemas de procesamiento paralelos e
interactivos, el racional, que se puede cuantificar a través del CI, y el experiencial,
relacionado con las emociones y que comprende, a su vez, a la inteligencia
emocional, social y practica. (Epstein, 1994,1998). Es esta inteligencia experiencial
la que equiparamos al pensamiento constructivo.

Siguiendo a Epstein (1998), el pensamiento constructivo es un constructo
tedrico que hace referencia a los patrones de representacion de la realidad que
orientan la percepcién, las emociones y, por tanto las acciones cotidianas; se
emplea fundamentalmente para la solucién de problemas y para la consecucion de
metas.

Dicho de otro modo, el pensamiento constructivo se refiere a la capacidad
para relacionarnos con los demés de un modo efectivo y de forma satisfactoria
(inteligencia emocional), solucionar problemas personales de una manera adecuada
(inteligencia social) y la capacidad para solucionar eficazmente los problemas que
surgen en la vida cotidiana (inteligencia practica). De esta manera el pensamiento
constructivo que hace referencia a la capacidad para reconocer las propias
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emociones y sentimientos, y al proceso de regulacién y direccion consciente y
voluntaria que de ellos se haga para la solucion de problemas y para la consecucion
de las metas que cada individuo se propone, con el menor costo de estrés, mayor
nivel de satisfaccion personal y que resulten adaptativas en el medio social.

Este sistema de procesamiento de la informacion actla de manera paralela al
sistema racional, y tiene sus raices en experiencias tempranas, altamente cargadas
de emocion; el principio que lo rige es el de la asociacion y no el de la l6gica, tal
como sucede con el sistema racional (Epstein, 1994). En este sentido, Martinez-
Otero y Guillén (2005) describen tres tipos de competencias involucradas en este
proceso:

a) Competencia cognitiva. Es la capacidad para utilizar el pensamiento
de forma eficaz y constructiva. Incluye los procesos mentales de
comprension, razonamiento, abstraccion, resolucion de problemas,
aprendizaje de la experiencia y adaptacién al entorno, con una
orientacion prosocial, para reforzar los lazos interpersonales.

b)  Competencia afectiva. Es la capacidad para reconocer, expresar y
canalizar la vida emocional. Adquiere especial importancia el
equilibrio personal, la autoestima y la empatia. Se refiere sobre todo a
las habilidades que tiene la persona para comprender la afectividad vy,
en consecuencia, enriquecer la propia vida.

C) Competencia conductual. Son las acciones que realiza el sujeto, a
partir de su pensamiento y de su afectividad. La estructura cognitivo-
emocional equilibrada y rica libera de la “robotizacién” y facilita la
aparicion de conductas positivas a nivel personal, profesional, social,
etc.

En un intento de identificar las caracteristicas del pensamiento constructivo,
Seymour Epstein (1994) solicitd a sus estudiantes que cada dia durante un mes,
grabaran su emocion mas agradable y mas desagradable, asi como los
pensamientos automaticos asociados con estas emociones. De estos datos encontrd
seis caracteristicas de pensamiento constructivo, descubriendo dos maneras
constructivas de pensar y cuatro maneras destructivas.
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Asi pues, llegd a la conclusion que los principales componentes del
pensamiento constructivo son el afrontamiento emocional y el afrontamiento
conductual. Y matiz6 que las personas que tienen niveles altos en estas dos facetas
suelen ser buenos pensadores constructivos. Por otro lado, el pensamiento
destructivo estaria relacionado con las facetas en las que puntuaciones elevadas
estarian en: Pensamiento categdrico, Pensamiento Méagico, Pensamiento Esotérico
y Optimismo Ingenuo. Posteriormente definiremos dichos componentes.

Esta teoria nos parece que podria también demostrar capacidad predictiva para
poder explicar las diferencias individuales en eficacia negociadora, para poder
mostrar el perfil de aquellos factores que pronostican una negociacion fructifera
(Lewicki, Saunders y Barry, 2012).

La evaluacioén del Pensamiento Constructivo

En concreto, el pensamiento constructivo se evalla, tanto en su puntacion
general como en sus diferentes escalas y facetas, a través del Test denominado
Inventario de Pensamiento Constructivo (en adelante, CTI).

El CTI es un util predictor de muchas de las habilidades y reacciones
adaptativas que no miden los test de inteligencia. Es un test jerarquicamente
organizado en tres niveles de generalidad. Cuenta con una gran dimension global y
seis escalas principales. Al igual que la inteligencia general, el pensamiento
constructivo es, al mismo tiempo, diferenciado e integrado. La escala global mide
una tendencia muy general a pensar automaticamente de manera constructiva,
semejante al factor “g” de la inteligencia racional. Esta integrada por varias
grandes habilidades (escalas), que a su vez, comprenden otras habilidades mas
especificas (facetas).

Este inventario evalGa el pensamiento constructivo, también denominado
inteligencia experiencial, un ambito estrechamente ligado a lainteligencia
emocional. Mediante la evaluacion de los pensamientos diarios automaticos,
constructivos o destructivos, que las personas tienen, permite predecir un amplio
conjunto de dmbitos, tales como la eficacia en el puesto de trabajo, el éxito
académico, lacapacidad de liderazgo, la capacidad para afrontar el estrés,
el ajuste emocional o el bienestar general fisico y mental.
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El CTI es un test jerarquicamente organizado que ofrece informacion en tres
niveles de generalidad: el nivel mas general consiste en una escala global
compuesta por elementos procedentes de otras escalas del CTI; el siguiente nivel
de generalidad lo componen seis escalas principales que miden las formas basicas
de pensamiento constructivo o destructivo; el nivel mas especifico consiste en las
subescalas o facetas de las escalas que describen modos especificos de
pensamiento constructivo o destructivo, tales como pensar positivamente, aferrarse
a acontecimientos desafortunados del pasado, clasificar a la gente o a los hechos de
modo categorico o pensar en formas que favorecen o dificultan una actuacion
eficaz.

Figura 3.1. Diagrama de la jerarquia de escalas y facetas de CTI

PCG. Pensamiento constructivo global

‘[EMO.Af. iento Emocional

Aut. Autoaceptacion

Sob. Ausencia de sobregeneralizacion negativa
Hip. Ausencia de hipersensibilidad

Rum. Ausencia de rumiaciones sobre
experiencias desagradables

—‘ CON. Afrontamiento Conductual

Pos. Pensamiento positivo

Acc. Orientacvién a la accion

Res. Responsabilidad

4{ MAG. Pensamiento Magico

—( CAT. Pensamiento Categorico

Pol. Pensamiento polarizado
Sus. Suspicacia
Int. Intransigencia

4{ ESO. Pensamiento Esotérico

Par. Creencias paranormales

Sup. Pensamiento supersticioso

*‘ OPT. Optimismo Ingenuo

Exa. Optimismo exagerado
Est. Pensamiento estereotipado
Ing. Ingenuidad

— DES. Deseabilidad '

— VAL. Validez

Fuente: Tomado del Manual CTI (Epstein, 1998). Elaboracién propia
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En la figura 3.1 puede verse esta jerarquia en la forma de un organigrama. Se
incluyen tanto los nombres de la escalas y facetas como sus siglas; en las escalas
todas las letras de las siglas se escriben con mayusculas mientras que en las facetas
s6lo se pone con mayusculas la primera letra.

Dado que no exiten antecedentes que relacionen el Pensamiento Constructivo
con el proceso de negociacion, es dificil ofrecer un modelo definitivo de su
influencia en el proceso de negociacién. Es posible especular, no obstante, dentro
del marco de una perspectiva de la personalidad Lewiniana orientada al proceso.
Para Lewin (1935, 1948), la causa proxima de la conducta social radicaba en la
fenomenologia del observador, quien construia activamente un entorno psicologico
bajo la influencia de motivos y objetivos notables. Los motivos y objetivos inducen
el vasto aparato de energia incoada en el entorno ambiental para ser organizados en
paquetes significativos. En este marco, los sistemas de motivos asociados con el
Pensamiento Constructivo pueden predisponer al individuo a percibir a las
personas en el entorno social en una forma consistente con los motivos
sobresalientes. Asi, puede haber un vinculo entre diferencias en el Pensamiento
Constructivo y la interaccion negociadora, y la relacion puede estar mediada, al
menos en parte, por correspondientes diferencias en percepciones sociales. Estas
percepciones sociales pueden, entonces, dirigir la maquinaria de cognicion social
hacia patrones sistematicos de atribuciones hacia otras personas y con sus
correspondientes resultados sociales. Concretamente, la gente con Pensamiento
Constructivo puede estar mas motivada para mantener relaciones positivas con
otras personas, y este sistema de motivos puede inducir a las personas con mayor
Pensamiento Constructivo a generar percepciones y atribuciones positivas a, la de
otro modo, conducta provocativa. Estas atribuciones pueden inducir a las personas
con pensamiento constructivo a responder a los conflictos con menos afecto
negativo, a seleccionar tacticas de conflicto mas constructivas, y a generar un
patron mas constructivo de oposiciones, durante el conflicto, de lo que lo haria una
persona con bajo nivel de pensamiento constructivo.

3.1.1. Significacidn de las escalas

Tal como se ha indicado anteriormente, EI CTI cuenta con una gran
dimension global y 6 escalas principales, la mayoria de las cuales contienen
subescalas o facetas. La escala global mide una tendencia muy general a pensar
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automaticamente de manera constructiva, semejante al factor “g” de la inteligencia
racional. Esté integrada por varias grandes habilidades (las escalas) que, a su vez,
comprenden otras habilidades mas especificas (las facetas). A pesar de la relacion
positiva entre varias de las principales escalas, hay entre ellas suficiente
independencia como para ofrecer un diagnéstico atil basado en la diversa
informacién que proporcionan. Lo mismo puede decirse de las facetas con respecto
a las escalas. Puesto que las facetas corresponden a procesos mentales especificos,
tales como la Tolerancia a la frustracion y la Capacidad para sobreponerse a
experiencias pasadas desfavorables, proporcionan informacion util para el
diagndstico y el tratamiento (Epstein, 1998).

Escala Global PCG (Pensamiento Constructivo Global):

La escala global es una medida bipolar que incluye elementos de todas las
escalas. Integra elementos referentes al pensamiento constructivo y destructivo. Es
una buena medida de la inteligencia experiencial y la inteligencia emocional (TEA,
2001).

Los sujetos con altas puntuaciones en la escala PCG tienen una estructura de
pensamiento flexible, adaptando sus modos de pensar a las modalidades de
diferentes situaciones. Esta es una caracteristica que lo distingue de los
cuestionarios de estrategias especificas de afrontamiento, pues lo que resulta
adaptativo en muchas circunstancias no lo es en otras. Las personas con
puntuaciones adecuadas en esta escala, aunque actdan cuando es posible el control,
son capaces de aceptar lo que es incontrolable sin una angustia indebida. La
sentencia que los definiria seria la siguiente: “Dame el valor de cambiar lo que
pueda ser cambiado, la fortaleza de aceptar lo que no puede cambiarse y la
sabiduria de saber distinguir lo uno de lo otro”.

Las personas con altas puntuaciones se aceptan bien a si mismas y a los
demas, suelen establecer relaciones gratificantes y generalmente tienden a conceder
a otros el beneficio de la duda, excepto cuando existen razones de peso para ser
suspicaces.

El pensamiento constructivo global correlaciona positivamente con casi todas
las medidas de rendimiento y ajuste favorables que hasta ahora han sido
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investigadas y, al contrario, su correlacion es negativa con las medidas de
rendimiento y ajuste insatisfactorios hasta ahora encontradas.

Cuando Rubin (1991), analiza las caracteristicas que debe poseer el
negociador exitoso, manifiesta que debe poseer Sensibilidad Interpersonal, en el
sentido de ser sensible a las distintas sefiales sociales sobre la otra parte, sin ser
demasidado reactivo. Entre estos dos extremos se sitda el negociador eficaz: separa
la recoleccion de informacion interpersonal de la tendencia a actuar por lo que
observa.

Afrontamiento emocional (EMO):

Es una escala bipolar, més relacionada con la escala global que ninguna otra.
Las personas con alta puntuacion son capaces de enfrentarse a las situaciones
potencialmente estresantes mas bien como un desafio que como un temor; por eso,
experimentan menos estrés, se aceptan tal como son, no se toman las cosas de
forma personal y no son excesivamente sensibles a las criticas, errores o rechazos.
Cuando tienen sentimientos negativos piensan de manera constructiva en el modo
de afrontarlos.

Se  manifiesta en sus facetas: Autoaceptacion, Ausencia de
Sobregeneralizacion Negativa, anteriormente denominada Tolerancia a la
frustracién, Ausencia de Hipersensibilidad (indica el grado en que las personas son
flexibles y capaces de tolerar la incertidumbre, los contratiempos, el rechazo y la
desaprobacion) y Ausencia de Rumiaciones sobre Experiencias Desagradables.

Rubin (1991) relaciona el éxito negociador con la Tenacidad, considerando
importante para los negociadores estar dispuestos a persistir en sus esfuerzos para
dar la vuelta a los contratiempos, para transformar la relacion potencialmente
adversa en un acuerdo mas colaborador. La clave es ser tenaz para persuadir a la
otra parte de que la colaboracion es la ruta mas sensata para el acuerdo, que la
intimidacion o la coercion.

Afrontamiento Conductual (CON):

Mide la tendencia a pensar automéaticamente en términos que faciliten una
accion eficaz. Los sujetos con altas puntuaciones en Eficacia son optimistas,
entusiastas, enérgicos y fiables; cualidades que contribuyen a actuar eficazmente.
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Los sujetos mas destacados en este patrén no son impulsivos sino que se
toman su tiempo en planificar cuando es necesario. Generalmente aceptan bien a
los demas y no albergan rencores; mas que juzgar a las personas, juzgan los
resultados de formas especificas de comportamiento.

Las facetas de Afrontamiento Conductual son: Pensamiento Positivo,
Orientacion a la Accion y Responsabilidad.

El Pensamiento Positivo consiste en pensar favorablemente, de forma realista.
Las personas con altas puntuaciones suelen enfatizar el aspecto positivo de las
situaciones y convertir las tareas desagradables en lo menos penosas posible

Otra caracteristica personal del negociador exitoso, segun Rubin (1991), seria
la creatividad, donde el negociador eficaz intenta ser creativo continuamente, para
evaluar los intereses subyacentes de las dos partes (Fisher y Ury, 1984), y es la
base para desarrollar distintas formas de satisfacer los intereses. El negociador
creativo busca opciones gque permitan a ambas partes acercarse a un acuerdo
mutuamente satisfactorio.

La Orientacion a la Accion mide la tendencia a enfrentarse a acciones
efectivas cuando uno se encuentra con problemas, en vez de dar largas y
obsesionarse en cdmo proceder. Las personas con altas puntuaciones intentan hacer
lo mejor posible en casi todas las situaciones. Les gustan los desafios y no
abandonan ni se desaniman cuando tienen un fracaso, sino que, al contrario,
intentan aprender de la experiencia.

Siguiendo a Serrano (1996), podemos decir que la influencia en el equilibrio
de poder requiere, por parte del negociador que quiera ser eficaz, la capacidad de
iniciativa con un cierto margen de maniobra superior al oponente. Por lo tanto:

La Responsabilidad se solapa con la Orientacion a la Accién. Su principal
diferencia radica en que no se orienta exclusivamente a la accion, sino que incluye,
ademas, elementos que se refieren al interés en la planificacion y a la reflexion
atenta.

Pensamiento Categdrico (CAT):
Las personas que obtienen altas puntuaciones en Pensamiento Categdrico ven

el mundo en blanco y negro e ignoran las diferencias mas finas. Propenden a
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soluciones simplistas y a los prejuicios, asi como a sentirse incomodas e incluso
alteradas, especialmente, cuando no se cumplen sus expectativas y estereotipos.

Las facetas del Pensamiento Categdrico son: Pensamiento Polarizado,
Suspicacia e Intransigencia.

El Pensamiento Categodrico se relaciona con la suspicacia y la intransigencia,
en cuanto que estas dos Ultimas caracteristicas son constructos actitudinales
asociados al contenido del pensamiento, mientras que el pensamiento polarizado se
refiere al estilo personal de procesar la informacion.

La suspicacia se relaciona méas que el resto de las facetas con el afecto
negativo, la ira, el neuroticismo y la introversion. Finalmente, la intransigencia
correlaciona negativamente mas que las otras tres facetas con amabilidad y
atencion a los demas.

Mastenbroek (1989) considera que la confianza y la credibilidad son de la
méaxima importancia para evitar una atmoésfera de lucha y lograr un clima
constructivo, sin por ello, que se vuelva una relacion protectora.

Optimismo Ingenuo (OPT)

Esta escala informa del grado en que una persona es optimista sin
fundamento. Frente al optimismo razonable y adaptativo que representa la faceta
Pos (Pensamiento positivo, de la escala Afrontamiento Conductual). EI Optimismo
Ingenuo resulta ambivalente: con su enfoque positivo, los optimistas ingenuos son
fuertes de espiritu, caen bien a los demés y, a menudo, son buenos politicos; con un
enfoque negativo, las puntuaciones altas se asocian a una vision simplista de la
vida y a una tendencia a evitar realidades desagradables y, a la vez, al desacierto
por no tomar las debidas precauciones

Las puntuaciones en Optimismo Ingenuo, mas que las de cualquier otra escala
del CTI, decrecen progresivamente desde la nifiez a la edad adulta. En la madurez
esta variable tiende a asociarse con Pensamiento Categérico, que constituye otro
modo simplista de pensamiento, pero de consecuencias mas negativas. Es de notar
gue Optimismo Ingenuo correlaciona directamente con la responsabilidad que uno
mismo se atribuye, pero no con las medidas conductuales de responsabilidad. De
aqui se deduce que los optimistas ingenuos suelen presentar un retrato favorable
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irreal de si mismos. Puesto que los aspectos positivos tienden a equilibrar este
caracter de irrealismo, no se han encontrado correlaciones altas con otras medidas
de personalidad: se han hallado correlaciones moderadas con medidas de afecto
positivo y débiles, aunque significativas, con autoinformes de fuerza del yo, vigor,
atencion, afabilidad, integracion personal, extraversion y responsabilidad. En
cualquier caso, estas correlaciones estdn probablemente aumentadas por la
tendencia de los optimistas ingenuos a una consideracién favorable de si mismos
escasamente realista.

Las facetas del Optimismo Ingenuo son: Optimismo Exagerado (p. €j., la
creencia de que tras un resultado favorable, todo seran éxitos), Pensamiento
estereotipado (p. €j., la creencia de que todos aman a sus padres) e Ingenuidad (p.
ej., la creencia de que todo el mundo tiene buen corazén). En los estudios
originales se ha encontrado que el Optimismo Exagerado correlaciona, en mayor
medida que cualquier otra faceta de Optimismo Ingenuo, con alguna variable de
personalidad, como la Extraversion y la Amabilidad.

3.2.Relacion con variables demogréficas

Las relaciones entre sexos en todas las escalas del CTI son pequefias y de
escasa significacion practica (Epstein, 2001). Los resultados obtenidos indican que
cuando se consideran globalmente, se advierte una ligera, pero consistente
tendencia a que los varones adultos y los jovenes obtengan puntuaciones mas altas
que las mujeres adultas y las jovenes en Afrontamiento Emocional y Pensamiento
Categorico.

Estos resultados estan en consonancia con los obtenidos por Gutiérrez,
Becerra, Borja y Ortiz (2011), que no apreciaron diferencias significativas entre
hombres y mujeres en Pensamiento Constructivo, pero si en el modo de afrontar los
problemas: los hombres son mejores afrontadores emocionales y las mujeres
mejores afrontadoras conductuales.

En otro estudio, Ramirez y Correa (2007), en una muestra con estudiantes de
Psicologia, encontraron que los varones presentaron una mejor puntuacién en
Pensamiento Constructivo que las mujeres. Del mismo modo encontraron que los
mayores puntuaban mas alto en Pensamiento Constructivo que los jovenes.
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3.3. Relacidén con otros cuestionarios de auto informe
Inventario de emociones

De acuerdo con las bases del CEST, el sistema experiencial esta intimamente
asociado con la experiencia del afecto. De hecho, las puntuaciones en las escalas
del CTI relacionan significativa y coherentemente con las Escalas de Emociones y
Rasgos Primarios (PETS, Epstein, 1983), un inventario de emociones y rasgos de
orden superior. Las puntuaciones del PETS, con pocas excepciones, van en la
direccion de la conducta adaptativa. La escala PCG del CTI recoge el mayor
numero de altas correlaciones.

NEO *““cinco grandes”" rasgos de personalidad

El NEO-FFI (Costa 'y McCrae, 1989, 1992) ofrece puntuaciones en los "cinco
grandes" rasgos de personalidad considerados por muchos teéricos como las
unidades mas basicas de la estructura de la personalidad. Las escalas de CTI se
relacionan coherente y significativamente con las escalas del NEO, lo que ofrece
notable evidencia de la validez discriminante y de constructo del CTI.

Por los datos obtenidos se deduce que el NEO y el CTI distan mucho de ser
medidas equivalentes y que el CTI da origen a correlaciones notablemente mas
altas que el NEO con algunas variables importantes, lo que, por supuesto, no
significa que sea un mejor predictor, en general (TEA, 2001).

En un estudio realizado con 49 sujetos, en edades comprendidas entre 55y 78 afios,
que estaban cursando o habian cursado estudios en Ciencias Humanas en las Aulas
de la Experiencia de la Universidad del Pais Vasco, relacionaron la Inteligencia
Emocional (CTI) y los rasgos de Personalidad (NEO PI-R), no encontrando
encontrando diferencias significativas en las puntuaciones entre hombres vy
mujeres. Las personas que tuvieron alto nivel de Pensamiento Constructivo
General tuvieron, asi mismo, bajas puntuaciones en Neuroticismo y altas en
Extraversion, Amabilidad y Responsabilidad (Bernaras, E., Garaigordobil, M., & De
las Cuevas, C., 2011).

Conclusiones
El CTI ha sido comparado con los test de autoinforme mencionados y con

otros como el LOT (Una medida del optimismo disposicional), tests de capacidad
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de afrontamiento y apoyo social y otros muchos, pudiendo establecerse dos
importantes conclusiones: a) las relaciones del CTI con los demas tests apoyan las
interpretaciones propuestas para las escalas del CTI, lo que contribuye a su validez
de constructo; b) el CTI se revela como un predictor de varios importantes criterios
de éxito en la vida, incluyendo el afrontamiento de situaciones dificiles, el éxito
laboral laboral (Garcia-lzquierdo, Garcia-lzquierdo y Ramos-Villagrasa, 2007) y
social y el bienestar emocional y fisico, mas fuerte que cualquiera de los otros
valiosos tests con los que se ha comparado. Se comprobd que el valor predictivo de
algunos otros tests estaba completamente condicionado por su relaciéon con el
pensamiento constructivo.

3.4.La teoria de los moldes de la mente

Se presenta a continuacion un planteamiento tedrico que posibilita la
capacidad de evaluar de forma operativa las distintas formas de entender el mundo
y la vida, y que estan demostrando ser predictores validos. Estos moldes estan
determinando nuestra capacidad de manejo emocional y eficiencia, tanto
académica como laboral, facilitando la comprension, el manejo y la modificacion
de nuestras emociones y comportamientos, aspectos centrales de las inteligencias
socioafectivas (Hernandez-Guanir, 2010).

Diversas investigaciones han puesto de manifiesto el impacto de las
estrategias cognitivo-afectivo (Moldes de la Mente) sobre el bienestar subjetivo, las
relaciones interpersonales o el rendimiento escolar (Hernandez-Guanir y
Rodriguez-Mateo, 2006). Se ha demostrado empiricamente que determinados
“moldes mentales” son predictores superiores al Cl para mejorar el rendimiento
académico (Hernandez-Guanir, 2006).

Los moldes mentales (Herndndez-Guanir, 2002) son una nueva perspectiva de
la inteligencia emocional, basados en formatos de pensamiento implicativo, no sélo
predicen destacadamente la adaptacion o el bienestar subjetivo, sino que explican
el éxito o fracaso en matematicas en mayor proporcion que la inteligencia
(Hernandez, Capote y Garcia, 2002), o incluso en un curso de formacion en linea
(Hernandez-Jorge, Herndndez-Guanir, Olabarrieta y Saiz, 2010).
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Pero también se ha demostrado que pueden marcar diferencias en rendimiento
y eficacia en contextos no educativos, y en concreto en el éxito en el ajedrez. Los
resultados muestran que los Moldes Mentales de los jugadores exitosos son mas
realistas, positivos y reguladores de las emociones, mientras que los de los
jugadores menos exitosos son Mas evasivos, magicos, defensivos e inoperantes
(Herndndez-Guanir y Rodriguez-Mateo, 2006). Igualmente los moldes mentales,
junto con variables de pensamiento constructivo, variables de naturaleza
estrictamente competencial y variables de personalidad se han mostrado como
diferenciadoras (IC 99,95%) entre policias locales eficaces frente a policias
promedio (Rodriguez-Mateo, Lujan, Rodriguez, Lépez, Mesa, Diaz, y Rodriguez,
2015).

Los distintos moldes mentales o estrategias cognitivo-afectivas también son
capaces de explicar lo que supone y aporta cada uno de los distintos optimismos, a
partir de la teoria de la Indefension Aprendida en la llamada Psicologia Positiva.
(Hernandez-Guanir, 2010).

Las ultimas investigaciones sobre los moldes mentales demuestran el valor
predictivo de dichos moldes en la mayor o menor salud mental percibida de las
personas mayores (Rodriguez-Mateo, Lujan y Torecillas, 2015) y sobre la mayor o
menor eficacia mediadora en mediadores escolares (Diaz-Negrin, Rodriguez-
Mateo, Rodriguez-Trueba y Lujan, 2015). En este estudio se usaron variables
relacionadas con pensamiento constructivo y con los moldes de la mente, y el
cuestionario de eficacia negociadora de Serrano (CENII). Los resultados obtenidos
confirman que los mas eficaces tienen un pensamiento constructivo que le permite
tomar mas tiempo para planificar, cuando es necesario, sin llegar a actuar
impulsivamente. Acepta mejor a los demas, y se centra en los resultados mas que
en juzgar a las personas. Actla de forma mas optimista, entusiasta, enérgica y
fiable. Piensa de forma mas positiva y realista, de tal manera que las situaciones
desagradables las convierte en lo mas gratificante que sea posible. Y lo afrontan
con mas afabilidad, serenidad y apertura.

Los moldes mentales se definen como estrategias habituales y peculiares que
cada persona muestra en el modo de enfocar, de reaccionar o de interpretar la
realidad en situaciones de egoimplicacién, es decir, donde las personas se enfrentan
a una realidad que les compromete en sus intereses y emociones (a diferencia de
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los estilos cognitivos). Ejemplo de ello son las estrategias de anticipacion,
evaluacion y atribucién, o las que se utilizan como inyectoras o sustractoras de
emociones. La teoria de los Moldes Mentales (Hernandez, 1991, 1997 y 2002)
defiende que, a través de situaciones reiteradas, nos vamos creando formatos o
patrones estratégicos de pensamiento ante una accién o situacion (moldes
anticipatorios), durante la accion (moldes de ejecucion y de reaccion), después de
la accion considerando los resultados (moldes de evaluacion y de atribucion) y en
funcidn de la accion futura (moldes de prospeccion). Los moldes son, en definitiva,
constructos cognitivos, es decir, modos de construir la realidad, pero no tanto desde
la perspectiva de lo que dicen, es decir, de sus contenidos (propios de las
afirmaciones, teorias o creencias), como desde la perspectiva de cémo lo dicen, es
decir, de su formato de pensamiento.

Por lo tanto, los moldes cognitivo-afectivos son esquemas de formato, que
influyen en el modo de mirar la realidad. Son productos tanto de las
predisposiciones genéticas de los sujetos como de su aprendizaje en la interaccion
con el medio ambiente. Se puede hablar de moldes adaptativos y desadaptativos, en
funcion de su nivel de ajuste o desajuste, asi como de sus efectos.

En la vida diaria y en situaciones de mayor implicacion emocional,
desarrollamos estrategias adaptativas para anticipar, conectar, implementar,
encajar, evaluar, explicar y optimizar la realidad y, mas concretamente, las
vivencias experimentadas. Cuando estas estrategias se exageran, resultan
disfuncionales y perjudican el ajuste y la adaptacion (un sistema de alarma es un
mecanismo funcional, pero cuando se hipertrofia, provoca ruidos y molestias
constantes). Ahora bien, si tales estrategias se repiten, terminan convirtiéndose en
habitos mentales, es decir, en patrones cognitivos, que actGan como formatos del
pensamiento en situaciones diversas. Tales patrones, por su caracter cognitivo-
emocional, son denominados por el autor moldes mentales.

Es importante saber que los moldes inadecuados pueden ser modificados y los
moldes positivos pueden ser potenciados. Asi, el conocimiento de los moldes
mentales facilita, de manera concreta y operativa, la comprension, el manejo y la
modificacion de nuestras emociones y de nuestro comportamiento, aspectos
centrales de las inteligencias socioafectivas o0 alternativas (Inteligencia
Intrapersonal, Interpersonal o0 Emocional).
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Hay suficientes datos empiricos, derivados de varias investigaciones, para
comprobar que los moldes mentales influyen de manera notable en nuestras
emociones y en nuestro comportamiento, determinando, en gran medida, nuestra
adaptacion, bienestar subjetivo, capacidad de manejo emocional y eficacia, tanto
académica como laboral y deportiva. Ademas, se comprueba que los moldes
mentales de cada persona estan asociados al tipo de educacion familiar recibida y
que tales moldes pueden ser modificados, con la evidencia de que su modificacion
produce cambios significativos en el rendimiento, en el bienestar personal y en las
propias reacciones psicofisioldgicas.

Los moldes mentales y su Estructura

Siguiendo, una vez mas, el Manual de “MOLDES: Test de estrategias
cognitivo-emocionales” (Hernandez-Guanir, 2010), se describe cémo, a través de
analisis factorial y usando rotacion oblicua, se obtuvieron 30 factores de primer
orden, Moldes, que fueron, posteriormente, agrupados en 10 factores de segundo
orden, Dimensiones, y en 3 factores de tercer orden, Encuadres Focales.

Los Encuadres

En el nivel de analisis superior, pero mas restringido, estan los tres Encuadres
(factores de tercer orden), que, como una camara fotogréafica, se mueven desde tres
angulos, tomando e interpretando la realidad. Son tres grandes tendencias,
representativas de los tres enfoques méas determinantes de cémo se sitGa la mirada
de cada persona ante la vida (Hernandez-Guanir, 2010).

Uno de ellos es responsable de que el posicionamiento que adopte una
persona ante la vida, en general, sea “metiéndose en ella”, es decir, un
posicionamiento implicativo (activo, espontaneo y fluido) o, por el contrario, sea
méas bien, reflexivo (pensativo, artificioso y cauteloso). La puntuacion en este
Encuadre marcard en cada persona un mayor o menor grado de vitalismo y
expansion personal (Encuadre Espontaneiadad-Vital).

El otro Encuadre mental es responsable de que el enfoque sobre la vida sea
equilibrado (positivo y ponderado) o sea inestable (distorsionado y negativista). La
puntuacion en este Encuadre marcara en las personas un mayor o menor grado de
ajuste emocional, satisfaccion y eficiencia (Encuadre de Ajuste).
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El tercer y Gltimo Encuadre mental es responsable de que el enfoque sobre la
vida sea constructivo (rentabilizador y optimista), o sea, improductivo (limitado,
incluso, pesimista). La puntuacion en este Encuadre marcaré en las personas un
mayor 0 menor grado de capacidad de superacién, de iniciativa y de proyectos
(Encuadre Optimizador) (Hernandez-Guanir, 2010).

Los tres Encuadres quedan representados en la Tabla 3.1 (Hernadndez-Guanir,
2010, Manual del Test).

Dentro de los Encuadres, el de mayor importancia es el de Ajuste, pues se
relaciona con el bienestar subjetivo y la eficiencia. En segundo lugar, el de
Optimizacion, por su capacidad superadora y constructiva. En tercer lugar, esta la
Espontaneidad Vital, siendo menos decisivo en el autogobierno personal, aunque
es responsable de la espontaneidad y las vivencias intensas.

Tabla 3.1. Encuadres focales: factores de tercer orden

ENCUADRES EXPLICACION

Disposicion Espontanea-implicativa vs. Reflexiva-distante. Es la disposicion
mental que refleja la capacidad de “fluir” y ser espontaneo, expansivo,
“esponjoso” y vital. Lo opuesto es el exceso de pensamiento, hiperandlisis,
prevision o control anticipado, que impiden la decisiéon espontanea y el disfrute
vital.

ESPONTANEIDAD
VITAL

Realismo productivo vs. Hipersubjetivismo interferente. Es la disposicién mental
que implica ver la realidad de forma positiva y sin exageraciones, conectando
con la realidad problematica, encajando las contrariedades, actuando de modo
preciso y controlado, sin basarse en explicaciones externas ante los éxitos o

AJUSTE fracasos. Es decir, imaginando o reaccionando mentalmente de manera
positiva, realista, ponderada, abierta, tolerante, operativa y autorresponsable.
Todo ello, frente a lo que son negativismos, planteamientos fantasiosos,
exageraciones, disociaciones, autoengafios, descargas emocionales hacia si
mismo o hacia los demas, inoperancias, excusas 0 explicaciones a realidades
externas.

Disposicion constructiva-autovalorativa vs. Inerte-autolimitada. Es la disposicién
mental que optimiza las vivencias y sus efectos, pues, ante lo realizado,
reconoce los errores para mejorarlos en el futuro; ante lo que esta por venir,

OPTIMIZACION prevé lo bueno y lo malo, para rentabilizar positivamente cualquiera de los
resultados; ante las dificultades e inconvenientes, realza el propio potencial y
transforma los inconvenientes en ventajas y lo negativo en positivo. Lo contrario
seria un pensamiento de inhibiciones, pasivo, inerte y autolimitado.

Fuente: Manual de Moldes de la mente. Hernadez 2010.
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Lo ideal seria contar con puntuaciones altas en los tres Encuadres, porque
supondria plenitud y armonia en la realizacion personal. Por el contrario, lo menos
deseable seria baja puntuacion en cada uno de ellos, pues seria sefial de desajuste,
inestabilidad emocional e inoperancia (Encuadre de Ajuste); sefial de
autolimitacion y estancamiento (Encuadre de Optimizacion); asi como sefial de
poca capacidad de disfrute, de indecisidn, de escudarse en el pensamiento como
defensa de la vida, abusando del analisis y de la reflexion antes o después de
actuar, asi como de la preocupacion y de la obsesion (Encuadre de Espontaneidad
Vital).

Las Dimensiones

En un nivel de analisis intermedio, se pueden considerar los factores de
segundo orden que engloban a los 30 moldes o factores de primer orden. Son diez
factores que denominamos Dimensiones Focales y que reflejan claramente las diez
grandes estrategias cognitivas. Ellas, son representativas de los tres Encuadres
Focales, pues el pensamiento de cada persona se expresa segun las vertientes de
Espontaneidad Vital, de Ajuste y de Optimizacion. Se trata de un analisis mas
detallado, pero lo suficientemente sencillo como para comprender facilmente como
se maneja cada persona cognitiva y emocionalmente (Hernandez-Guanir, 2009).
Para facilitar su comprension, exponemos cada Dimension con una pregunta
clarificadora del proceso mental que mejor le corresponde, tal como se aprecia en
la Tabla 3.2 (véase la pagina siguiente)
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Tabla 3.2. Dimensiones y procesos

Puntuaciones

Encuadres Dimensiones -
Alta Baja
1. IMPLICACION VITAL VS.
1 7HIPERANALIS|.S Tendencia a ser Impulsivo, Tendencia a reflexionar, a
ESPONTANEIDAD ¢Como n.os SIMETES EiE e vitalista y esponténeo, sin analizar y prever antes de
vivir? ¢ Implicandonos y pararse a pensar antes de actuar
VITAL actuando, o mas bien actuar
reflexionando?
2. NEGATIVIDAD Te;ndencia a resaltar los fallos Tendencja a
~2Como evaluamos la realidad? | © inconvenientes, desconsiderar los fallos, a
i . i anticipando, imaginando y no realizar anticipaciones
QSeIeCCIOHar!dO';O no, lo juzgando de manera negativa aversivas ni mostrar
negativo? la realidad y la intencionalidad desconfianza hacia los
de las personas demés
3. DISCORDANCIA VS. o
CONCORDANCIA Tendencia a imponer los .
<D6nde apoyamos nuestros propios requerimientos, no Tendencia a aceptar la
b o aceptando la realidad tal y realidad, tal y cémo es,
?
JPIIECIOIS arcljte las gontrarll;_ed;ides. como es y generando pero implicandose en lo
G2 ES emanl a§ S ES @ distorsiones e que se puede mejorar
en los reque{g‘m{;&gtos dela insatisfacciones
realidad?
Tendencia a huir de la
. realidad problematica, Tendencia a conectar
4. EVITACION VS. quitandole valor,
SINTONIZACION desconectando las con los problemas,
¢ Cémo conectamos con la emociones, borrando de la afrontandolos
realidad? ¢ Escapando, 0 mas mente lo in’c()modo directamente, con el
2. AJUSTE e J ! pensamiento, las

bien, afrontando?

refugiandose en si mismo,
imaginando dificultades o
dandose razones para no
actuar

emociones y la accién, sin
mecanismos de escape

5. DEFENSIVIDAD VS.
ENCAJE
¢,Cémo encajamos las
frustraciones? ¢ JustificAndonos,
cargando sobre los demas o
contra nosotros, o mas bien,
buscando alternativas?

Tendencia a autoengafiarse,

justificando los fallos o
desplazando la culpa hacia
los demés

Tendencia a aceptar los
propios fallos, encajando
las contrariedades y
generando alternativas

6. ATRIBUCION EXTERNA
VS. LIBRE DE ATRIBUCION
¢Coémo explicamos los
resultados, especialmente, los

Tendencia a atribuir los

fracasos a fuerzas ajenas a la
propia voluntad (la suerte, los

demas o el propio

Tendencia a sentirse libre
y no depender de fuerzas
externas para explicar los
éxitos o fracasos

fracasos? temperamento)
7. OPERATIVIDAD VS. Tendencia a esforzarse, a Tendencia a improvisar,
INOPERANCIA planificar lo que se va a imaginar esfuerzos o dar

¢,Coémo nos aplicamos
mentalmente?

hacer, a ser preciso y a

supervisar lo que se ha hecho

por supuesto aspectos no
resueltos

3. OPTIMIZADOR

8. OPTIMIZACION
POSITIVIZANTE
¢,Coémo abordamos lo positivo?

Tendencia a seleccionar lo
positivo de la realidad y
transformar lo negativo en
positivo

Tendencia a
desconsiderar o
desatender los aspectos
positivos

9. OPTIMIZACION

PREPARATORIA

¢,Como optimizamos lo que va a
venir?

Tendencia a construir hacia
delante, cargandose de
razones y previendo las
propias reacciones
emocionales

Tendencia a
desconsiderar las razones
y reacciones emocionales
ante posibles situaciones

10. OPTIMIZACION
AUTOPOTENCIADORA
¢,Coémo optimizamos nuestro
propio poder?

Tendencia a fortalecer el “yo”,

analizando los resultados
fallidos, dandose &nimos,
previendo las ventajas e
inconvenientes y valorando
los resultados logrados

Tendencia a
desconsiderar los
andlisis, las motivaciones
y autovaloraciones que
fortalezcan el “yo”

Fuente: Manual de Moldes de la mente. Hernadez 2010.
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Los Moldes o factores de primer orden

Hernéndez-Guanir (2010, pp. 17) expone primero, los tres Encuadres Focales
(factores de tercer orden), como sintesis de tres camaras cinematograficas que se
mueven desde tres angulos captando e interpretando la realidad. Luego, dentro de
éstos, las diez Dimensiones Focales (factores de segundo orden) y, a su vez, dentro
de éstas, los 30 Moldes Mentales (factores de primer orden). Asi que, una vez
explicados los Encuadres y las Dimensiones, se presenta una comprension somera
de cada uno de los moldes a través de una clasificacion o mapa (Tabla 3, véase en
paginas posteriores).

Partiendo de esta clasificacion, se describe a continuacién, cada Encuadre,
Dimension y Molde, asi como los principales resultados encontrados en diferentes
investigaciones, siguiendo a Herndndez-Guanir (2010, pp. 17-20)

I. ENCUADRE ESPONTANEIDAD VITAL

Este Encuadre recoge el conflicto entre pensamiento y vida. Recoge el modo
de situarse ante las situaciones y la vida en general sea implicativo (activo,
espontdneo y fluido) o sea reflexivo (analitico, previsor y calculador). La
puntuacion en este encuadre marcara el mayor o menor grado de vitalismo y
expansion personal (Encuadre de Espontaneidad vital). EI pensamiento puede ser
un medio para vivir, pero también puede limitar la vida misma (véase en la tabla
3.3, las dimensiones y los moldes mentales que configuran este encuadre).

Tabla 3.3. Dimensiones y moldes del encuadre espontaneidad vital
. ENCUADRE ESPONTANEIDAD VITAL Traducidos Por...

D1. DIMENSION IMPLICACION VITAL VS. HIPERANALISIS

ML1. Implicacién Directa Me implico, vivo y actio espontdneamente, sin estar
reflexionando o calculando
M2. Hiperanalisis (-) Tiendo a pensar, a reflexionar, a analizarlo todo y algunas

veces descubro el absurdo de las cosas

M3. Hipercontrol Anticipatorio (-) Me preocupo y alarmo sobre lo que tengo que hacer,
pensando y tratando de controlarlo todo

Fuente : Manual de Moldes de la mente. Hernadez 2010.
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Los moldes que configuran este Encuadre se describen asi:

e La Implicacion Directa es el molde o estrategia consistente en la decision
de meterse en la realidad, al primer impulso, actuando e
involucrandose con la menor reflexion o analisis posible.

¢ El Hiperandlisis es el molde o estrategia consistente en adoptar intenso y
continuo anélisis, hipercritico, suspicaz y desestructurante de la
realidad, concluyendo facilmente en el absurdo.

¢ EI Hipercontrol Anticipatorio es el molde o estrategia de preocupacion
exagerada, consistente en pretender controlar con el pensamiento,
anticipada y exageradamente, todo lo que sucede a nuestro alrededor y
nos atafe.

Il. ENCUADRE DE AJUSTE

Este Encuadre recoge la disposicion a que el enfoque sobre la vida sea
equilibrado (positivo y ponderado) o sea inestable (negativista y distorsionado). La
puntuacién en este encuadre marcara en las personas un mayor 0 menor grado de
ajuste  emocional, satisfaccion y eficiencia (Encuadre de Ajuste).
Consecuentemente hay que decir que es el Encuadre mas importante, porque
garantiza los valores de adaptacién, imprescindibles para la eficiencia y la felicidad
personal (véase en la tabla 3.4, las dimensiones y los moldes mentales que
configuran este encuadre).

Tabla 3.4. Dimensiones y moldes del encuadre de ajuste

IIl. ENCUADRE DE AJUSTE Traducidos Por...

2. DIMENSION NEGATIVIDAD

MS5. Anticipacion Aversiva (-) Me veo arrastrado por lo negativo y anticipo peligros o
problemas

M6. Evaluacion Selectiva Negativa (-)  Siempre encuentro fallos, inconvenientes e insatisfaccion
porque las cosas no son como tienen que ser

M?7. Hostiligenia vs. Confiabilidad (-) Imagino las dificultades que me creard la gente y, cuando
tengo problemas, pienso que los demds no me ayudan o
me perjudican.
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3. DIMENSION DISCORDANCIA VS. PONDERACION

MA4. Afrontamiento Borroso Me asaltan muchas ideas, dudas, confusiones. No sé
que decidir

MB8. Inflacion Decepcién Espero algo maravilloso, pero luego me decepciono
M9. Focalizacion en la Deseo lo que no tengo y desconsidero lo que poseo
Carencia

M10. Imantacion por lo Me cuesta renunciar a lo que quiero, aunque sea
Imposible imposible

4. DIMENSION EVITACION VS. SINTONIZACION

M11. Anticipacion Resto valor a lo que va a suceder para no implicarme

Devaluativa

M12. Disociacion Emocional Evito sentir para no sufrir

M13. Reclusién Procuro desconectar cuando me encuentro ante un
fracaso y me encierro en mi mismo

M14. Oblicuidad Cognitiva No me enfrento a los problemas, trato de evadirme y
olvidarlos

5. DIMENSION DEFENSIVIDAD VS. ENCAJE

M18. Justificacion de los Busco excusas y disculpas ante mi propio fracaso
Fallos

M19. Desplazamiento Cuando algo me afecta, descargo en otras
Emocional situaciones o personas

6. DIMENSION ATRIBUCION EXTERNA VS. LIBRE DE ATRIBUCION

M20. Atribucioén al Atribuyo mis fracasos a mi cardcter o falta de
Temperamento habilidades

M21. Atribucién Social Exito Atribuyo mis éxitos al apoyo de los demds

M22. Atribucion Magica Atribuyo lo que me pasa a la suerte, a la casualidad o
fuerzas desconocidas

7. DIMENSION OPERATIVIDAD VS. INOPERANCIA

M15. Anticipacion Esfuerzoy Ante un quehacer, me desmoralizo, imaginando la

Costo (-) cantidad de tiempo y esfuerzo que tengo que dedicar
M16. Precisidn Supervision Soy cuidadoso, preveo y reviso con detalle las tareas
M17. Atribucion Falta Atribuyo mis fracasos a la falta de dedicacion

Esfuerzo (-)

Fuente: Manual de Moldes de la mente. Hernadez 2010.
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Los moldes que configuran este Encuadre se describen asi:

¢ La Anticipacion Aversiva es el molde o estrategia consistente en anticipar e
imaginar peligros, problemas, fracasos... Se exagera lo que le pueda
ocurrir. Es la tendencia a verse arrastrado por lo negativo y por lo que
pueda ser perjudicial aunque las situaciones puedan ser positivas y
atractivas.

e La Evaluacion Selectiva Negativa es el molde o estrategia consistente en
focalizar la atencion, el analisis o recuerdo en aspectos negativos de la
realidad, tanto del mundo exterior como de si mismo, subrayandolos y
exagerandolos, predominando consideraciones criticas 0 despectivas,
desconsiderando o atenuando, en cambio, los aspectos positivos.

e La Hostiligenia vs. Confiabilidad es el molde o estrategia de atribucion
externa, que distorsiona la realidad interpersonal, generando
sospechas, imaginando posible dafios por parte de los demas y
atribuyendo que los problemas son producidos por los otros o por su
falta de ayuda. Lo contrario es la Confiabilidad, disposicion optimista
y confiada, casi ingenua, sobre los demas.

o El Afrontamiento Borroso es el molde o estrategia tendente a suscitar
incertidumbre, confusion e indecision a causa de las mdltiples ideas,
ocurrencias, dudas, divagaciones y rectificaciones al afrontar un
problema.

e La Inflacion-decepcion es el molde o estrategia consistente en imaginar de
forma exagerada e ilusa lo que va a ocurrir y, luego, cuando ocurre, se
vive el desencanto y la decepcion.

e La Focalizacion en la Carencia es el molde o estrategia consistente en
pensar mas en lo que falta, en lo que no se tiene o se podria tener, que
en lo que realmente se posee 0 se estd haciendo. Esto se desconsidera
y devalta. También se hacen comparaciones con otras personas 0
situaciones.

e La Imantacién por lo Imposible es el molde o estrategia consistente en no
renunciar y quedar apegado a deseos inviables. Se tiende a quedarse
enclavado en deseos imposibles, desconsiderando otras metas y, por lo
tanto, descuidando lo posible y lo realista.
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e La Anticipacion Devaluativa es el molde o estrategia consistente en
devaluar o agrisar lo que va a suceder o lo que se quiere obtener,
procurando no mantener esperanzas, ni  entusiasmo que
posteriormente pueda dar lugar a desencanto, sirviendo de escudo
protector de futuro dolor.

eLa Disociacion Emocional es el molde o estrategia consistente en
desconectar los sentimientos molestos o0 que puedan crear
complicacion, viendo las cosas de manera fria y distante, sin
apasionamiento. Se evita sufrir, aunque se crean otros problemas.

e La Reclusion, o mejor, Autorreclusion, es el molde o estrategia consistente
en desconectarse de la realidad frustrante y encerrarse en si mismo.

¢ La Oblicuidad Cognitiva es el molde o estrategia consistente en desviar la
atencion, olvidar, provocar reacciones emocionales opuestas o0
fantasias defensivas, al encontrarse ante algo que le afecta
negativamente.

¢ La Justificacion de los Fallos es el molde o estrategia consistente en dar
excusas Y disculpas ante el propio fracaso.

o El Desplazamiento Emocional es el molde o estrategia consistente en
descargar las propias emociones Yy tensiones de manera
culpabilizadora, agresiva y extrapunitiva hacia otras situaciones o
hacia los demas.

e La Atribucion al Temperamento es el molde o estrategia consistente en
atribuir los fracasos al propio temperamento o0 estado de &nimo,
guedando muy asociada con una con una tendencia al desasosiego o
nerviosismo.

e La Atribucion Social del Exito es el molde o estrategia consistente en
atribuir los éxitos a los demas, a otros que prestan atencién o ayuda y,
también, se tiende a atribuir el fracaso, aunque, en menor medida, a
personas que no prestan ayudan, dando muestras de dependencia
social.

e La Atribucién Mégica es un molde de atribucion externa consistente en
pensar que la suerte o fuerzas ocultas son las responsables de lo que a
uno le ocurra.
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¢ La Anticipacion de Esfuerzo y Costo es el molde o estrategia consistente en
imaginar, anticipadamente, sacrificios, penalidades y esfuerzos ante
una tarea 0 meta, asi como darse razones para no actuar e inhibirse.

[1l. ENCUADRE OPTIMIZADOR

El tercer y ultimo encuadre mental es responsable de que el enfoque sobre la
vida sea constructivo (rentabilizador, superador y optimista), o que sea
improductivo (inerte, limitado y pesimista). La puntuacién en este encuadre
marcara en las personas un mayor o menor grado de capacidad de superacion, de
iniciativa y de proyectos (Encuadre Optimizador). Véase, en la tabla 5, las
dimensiones y los moldes mentales que lo configuran.

Tabla 3.5. Clasificacién de los moldes mentales dentro del encuadre optimizador

I1l. ENCUADRE OPTIMIZADOR

8. DIMENSION OPTIMIZACION POSITIVIZANTE

M29. Evaluacidn Positiva Tiendo a seleccionar y resaltar lo agradable y positivo

M30. Transformacion Rentabilizadora Transformo los inconvenientes en ventajas

9. DIMENSION OPTIMIZACION PREPARATORIA

M25. Autoconviccion Volitiva Me convenzo ddndome argumentos para actuar

M27. Control Emocional Anticipatorio Preveo mis emociones y el modo de encauzarlas
10. DIMENSION OPTIMIZACION AUTOPOTENCIADORA

M23. Atribucién Internalista Exito Atribuyo mis éxitos a mi mismo y a mis cualidades
M24. Atribucion Estrategias Atribuyo mis fracasos a los procedimientos utilizados
M26. Automotivacion Proactiva Me doy dnimos, pensando en los logros futuros

M28. Anticipacion Constructiva Previsora  Analizo los posibles problemas y busco soluciones

Fuente: Manual de Moldes de la mente. Hernadez 2010.
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Los moldes que configuran este Encuadre se describen asi:

e La Evaluacién Selectiva Positiva es el molde o estrategia consistente en
focalizar la atencidn, el analisis o el recuerdo en aspectos positivos de
la realidad externa e interna, subrayandolos e intensificandolos,
mientras se desconsideran o atenuan los aspectos negativos

e La Transformacion Rentabilizadora es el molde o estrategia consistente en
transformar los problemas, fracasos, desgracias o reveses, en posibles
ventajas o provecho

eLa Autoconviccion Volitiva es el molde o estrategia consistente en
convencerse y darse argumentos para actuar.

¢ El Control Emocional Anticipatorio es el molde o estrategia consistente en
prever las propias emociones y el modo de encauzarlas
adecuadamente, imaginando posibles situaciones problematicas

e La Atribucion Internalista del Exito es el molde o estrategia consistente en
atribuir los éxitos a si mismo, a las propias cualidades o forma de ser,
predominando asi un talante autovalorativo y optimista.

e La Atribucion a las Estrategias es el molde o estrategia consistente en
atribuir los éxitos, y especialmente los fracasos, a las estrategias o
procedimientos utilizados

e La Automotivacion Proactiva es el molde o estrategia consistente en darse
animos y administrarse auto-recompensas, antes o durante la accion,
pensando en los logros futuros, en las ventajas, en los distintos
aspectos positivos con los que se va a encontrar, 0 en la posibilidad de
ir disminuyendo las dificultades

e La Anticipacion Constructiva Previsora es el molde o estrategia
consistente en reflexionar y analizar cautelosamente las condiciones,
las ventajas e inconvenientes de cada situacion, pero con el talante
deportivo de enfrentarse a ella y de encontrar soluciones de manera
confiada y operativa

Antecedentes

Al hablar de la inteligencia socioemocional, se entiende que esta formada por
un conjunto de estrategias para reaccionar e interpretar la realidad, de forma que
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facilite la adaptacion y realizacién de las personas en el mundo. Esas estrategias
pueden ser adecuadas, adaptativas, facilitadoras de bienestar, mientras que otras
pueden ser inadecuadas, desadaptativas y entorpecedoras de bienestar. Y es,
justamente ahi, donde entran los “Moldes Cognitivos Emocionales™.

Tal y como se ha indicado, los moldes mentales (Hernandez, 2002) estan
basados en formatos de pensamiento implicativo, que no so6lo predicen
destacadamente la adaptacion o el bienestar subjetivo, sino que explican el éxito-
fracaso de la escolaridad general, matematicas o ajedrez.

En una muestra de 677 alumnos de secundaria y universitarios se dividié en
tres grupos (alto, medio y bajo rendimiento) encontrando que las diferencias que
presentaban los mismos eran producto del modo en como enfocaban la realidad.
Los alumnos de bajo rendimiento se caracterizan por poseer moldes mas
inoperantes, no realistas, negativistas, de desconexion de la realidad que resulta
problematica y de no encaje emocional. Los alumnos de alto rendimiento se
caracterizan por poseer moldes mas operativos, realistas, positivos, de
afrontamiento de la realidad problemaética, de encaje emocional y de capacidad
optimizadora de las posibilidades. Los alumnos de rendimiento medio se
caracterizan por poseer moldes mas operativos, realistas y positivos que los de bajo
rendimiento, pero con moldes de mayor desconexién de la realidad, asi como
mayor falta de autoconfianza, encaje emocional y capacidad optimizadora, en
comparacion con los de alto rendimiento. Este resultado pone de manifiesto el
poder predictivo de los moldes mentales en el rendimiento académico en general.

Estos datos han sido trasladados a otros &mbitos, como el ajedrez (Hernandez
& Rodriguez Mateo, 2005), en el que se observd que los buenos jugadores se
caracterizaban por una mayor capacidad para afrontar la realidad, por ser
suficientemente operativos, por ser ponderados con sus aspiraciones y por
encontrar explicaciones constructivas ante los fracasos. Al contrario, los jugadores
de mayor éxito poseian moldes mas realistas, positivos y reguladores de las
emociones.

Los resultados obtenidos, a través de los moldes, nos llevan a pensar que éstos
influyen de forma relevante o destacada en distintos contextos y su valor predictivo
y, por lo tanto su valor operativo, puede ser relevante para la educacién, las
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relaciones interpersonales, el deporte y la empresa. Mas concretamente, para el
manejo de los conflictos y la negociacion.

Hernéndez-Jorge, Hernandez-Guanir, Olabarrieta y Saiz (2010) realizaron
otro estudio, en el que correlacionaron los moldes mentales y el rendimiento en un
curso en linea, con una muestra de 217 sujetos. Los resultados obtenidos fueron los
siguientes: Los estudiantes de mejor rendimiento, frente a los de peor rendimiento,
se caracterizan por poseer moldes mentales que reflejan mayor autoconfianza y
teson ante las metas (Autoconfianza, Imantacion por lo imposible, Justificacion de
los fallos), mayor disposicion optimizadora sobre la realidad (Automotivacion
proactiva, Anticipacion Constructiva Previsora, Atribucién a las Estrategias,
Transformacion  Rentabilizadora, Control ~ Emocional  Anticipatorio y
Autoconviccion Volitiva), mayor fiabilidad respecto a los demés (Baja
Predisposicion Hostiligénica) y mayor distanciamiento reflexivo ante las decisiones
(Anticipacion Devaluativa y Baja Implicacion Vital).

Cuando se realiza el analisis con factores de tercer y segundo orden sobresale
el encuadre Optimizador, que incluye la Optimizacion Preparatoria, la
Optimizacion Autopotenciadora y la Optimizacion Autocritica.

Se han encontrado evidencia de que los moldes mentales o estrategias
cognitivo-afectivas también explican lo que supone y aporta cada uno de los
distintos optimismos que mediatizan la adaptacion personal, escolar, social,
bienestar subjetivo, convivencia y rendimiento académico (Hernandez-Guanir,
2010).

En resumen, se presenta en este capitulo dos grandes teorias novedosas con
respecto a las tradicionales teorias de la personalidad, ya que miden procesos
socioafectivos a la hora de evaluar el mundo y la vida. Mientras que las teorias de
personalidad evallan rasgos como productos, el pensamiento constructivo y los
moldes de la mente evalUan estrategias operativas.

Estudios realizados con estas estrategias han demostrado validez predictiva en
determinados campos educativos y laborales. Nuestra intencién es poder
comprobar si también es posible que los moldes y las escalas y facetas del
pensamiento constructivo son factores predictores de la mayor o menor eficacia
negociadora. Cuestion que debatiremos en los siguientes capitulos.
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MARCO EMPIRICO

El siguiente paso de este estudio, una vez visto el Marco Teérico de
referencia, y analizadas las reflexiones mas importantes relacionadas con la
eficacia negociadora y las variables socioafectivas, consiste en comprobar, de
forma empirica, los interrogantes que nos planteamos al final del capitulo tres.

En ese sentido, se desarrolla la parte empirica del presente trabajo,
encaminada a comprobar la influencia de variables psicolégicas socioafectivas en
las diferencias en eficacia negociadora, que consta de dos estudios.

En el primero se intentara comprobar el grado de influencia de aquellas
variables socioafectivas medidas a través del Cuestionario de Pensamiento
Constructivo sobre la variable criterio Eficacia Negociadora.

En el segundo estudio, se intentara también comprobar el grado de influencia
de las variables anteriormente comentadas, a las que se une las estrategias
cognitivo afectivas que plantea la teoria de los Moldes de la Mente del profesor
Hernandez-Guanir (2002), junto con un mayor ajuste de la muestra a considerar y
un control mayor de variables que amenazaban la validez, que no habian sido
consideras en el primer estudio.
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Introduccién

Tal y como se ha indicado en la introduccién general de la parte empirica, en
este estudio 1 tratamos de evidenciar la influencia de variables socioafectivas, en
este caso de Pensamiento Constructivo, sobre la Eficacia Negociadora.

Comprobamos empiricamente la influencia de  variables psicoldgicas
socioafectivas en las diferencias en eficacia negociadora, y en concreto el grado de
influencia de aquellas variables socioafectivas medidas a través del Cuestionario de
Pensamiento Constructivo sobre la variable criterio Eficacia Negociadora.

Para ello establecemos determinados objetivos e hipdtesis de trabajo, se
operativiza a los efectos de tomar decisiones sobre ellas, usando para ello el
procedimiento estadistico oportuno.

Este capitulo concluye con la discusién sobre los resultados obtenidos.
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4. ESTUDIO1

4.1. Obijetivo e hipdtesis de trabajo

El objetivo central de este capitulo es demostrar que es posible explicar las
diferencias en eficacia negociadora a partir de las distintas escalas y facetas del
Pensamiento Constructivo. Se quiere conocer la capacidad de dichas variables para
determinar la mayor o menor eficacia negociadora.

Se pretende comprobar:

1. Si existen diferencias entre las personas con mayor y menor eficacia
negociadora en funcién de las escalas y facetas del Pensamiento
Constructivo (PC).

2. Si es posible explicar, en mayor o menor medida, la eficacia
negociadora a partir de las puntuaciones en las escalas y facetas del
Pensamiento Constructivo (PC).

3. Si se puede obtener una funcion predictiva y discriminante que
relacione el pensamiento constructivo con la variable criterio eficacia
negociadora.
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Hipétesis de trabajo

En relacién a los objetivos indicados, y en funcién de las investigaciones
revisadas con anterioridad, se establecen las siguientes hipotesis:

H1= El coeficiente de fiabilidad del CEN II, medido a través del Alfa de
Cronbach, garantiza la fiabilidad de la prueba.

H2= Existe relacion significativa entre las variables demograficas
estudiadas, la eficacia negociadora y el pensamiento constructivo.

H3= Existe correlacion significativa entre las distintas Escalas y Facetas del
Pensamiento Constructivo y la Eficacia Negociadora (CEN I1).

H4= Existe influencia de las variables demogréaficas (edad, afios de
experiencia, tipo de experiencia, categoria negociadora, sexo y nivel
de estudios) en la mayor o menor eficacia negociadora.

H5= Existen diferencias significativas en la media de las puntuaciones en las
distintas escalas y facetas del pensamiento constructivo entre los dos
grupos de mayor o menor eficacia negociadora.

H6= Existe influencia de las puntuaciones obtenidas en cada una de las
escalas sobre la mayor o menor eficacia negociadora.

H7= Existe influencia de las puntuaciones obtenidas en el pensamiento
constructivo global sobre la mayor o menor eficacia negociadora.

H8= Es posible obtener una funcion de regresion que prediga la puntuacion
final en eficacia negociadora a partir de los resultados obtenidos en el
pensamiento constructivo.

H9= Es posible obtener una funcién discriminante que clasifique
adecuadamente a los sujetos en mas o menos eficaces, con un
porcentaje de aciertos satisfactorios.

4.2. Método

Disefio:
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Esta investigacion utiliza una metodologia de tipo cuantitativa, en sus
diferentes métodos: descriptivo, correlacional y cuasi-experimental. En propiedad
no podemos hablar de método experimental ya que no se llegan a “manipular
experimentalmente” las variables que se van a tomar en consideracion, pero si se
van a diferenciar en funcién de distintos grados y niveles. Se recogeran los datos en
situacion natural.

En un primer momento se analiza de forma descriptiva algunas variables
demograficas de interés ya vistas en el marco tedrico. Después se plantea, desde
una aproximacién correlacional, cuales son las covarianzas entre las distintas
variables consideradas, para en ultima instancia comprobar causalidades entre estas
variables. En este ultimo momento, se utiliza un disefio de comparacion entre
grupos, donde la variable que diferencia a estos es una caracteristica (o bien el
distinto grado de eficacia o los distintos niveles de variables de pensamiento
constructivo).

Variables:

Las variables a estudiar, que se utilizardn en algunos momentos como
variables independientes, son las siguientes:

e Variables de tipo descriptivo:
o Edad.
0 Sexo.
o Nivel de estudios.
0 Afios de experiencia.
o0 Categoria negociadora.
e Variables de naturaleza negociadora:
o0 Eficacia negociadora.
e Variables de naturaleza socio afectiva (Pensamiento Constructivo):

0 Siete escalas y 15 facetas:
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= [Escala General Pensamiento constructivo global
(PCQG).

= Escala Afrontamiento Emocional (EMO).
- Faceta Autoaceptacion (Aut).
- Faceta Ausencia de sobregeneralizacidn negativa (Sob).
- Faceta Ausencia de hipersensibilidad (Hip).

- Faceta Ausencia de rumiaciones sobre experiencias desagradables
(Rum).

= Escala Afrontamiento Conductual (COM).
- Faceta Pensamiento positivo (Pos).
- Faceta Orientacion a la accion (Acc).
- Faceta Responsabilidad (Res).
= Escala Pensamiento magico (MAG).
= Escala Pensamiento Categorico (CAT).
- Faceta Pensamiento polarizado. (Por).
- Faceta Suspicacia (Sus).
- Faceta Intransigencia (Int).
= Escala Pensamiento Esotérico (ESO).
- Faceta Creencias paranormales (Par).
- Faceta Pensamiento supersticioso (Sup).
= Escala Optimismo ingenuo (ING).
- Faceta Optimismo exagerado (Exa).
- Faceta Pensamiento estereotipado (Est).

- Faceta Ingenuidad (Ing).
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En el presente estudio, la eficacia negociadora, medida a traves del CEN 1l
sera la variable dependiente o variable criterio.

4.3. Muestra

La muestra std compuesta por 304 personas. Los cuestionarios se aplicaron a
un grupo de 73 sindicalistas con responsabilidades negociadoras ante las
organizaciones empresariales, pertenecientes a los tres sindicatos (UGT, CC.00. e
Intersindical Canaria) mas representativos de la Comunidad Auténoma Canaria, un
grupo de 32 directivos 0 abogados que tienen, como parte importante de su
actividad laboral, funciones negociadoras y 107 sujetos (estudiantes o
profesionales) que, en el desarrollo de su actividad, no ejercen funciones de
negociacion (carecen de experiencia negociadora). La muestra seleccionada se
puede considerar “de interés”, ya que se han recogido datos de personas que
voluntariamente se han prestado a participar en dicho estudio.

4.3.1. Datos descriptivos de la muestra

A continuacién se detallan los datos descriptivos de la muestra:
Edad

La media de edad de la muestra es de 36,27 afios, tal como se indica en la
grafica 4.1 se agruparon en tres categorias de frecuencia (18-32, 33-39 y 40-63), tal
y como se refleja en la tabla 4.1 y la grafica nimero 4.2 el rango esta entre 18 y 63
afios, observandose que se distribuye representando la curva normal, tal como se
refleja en la grafica 4.2.
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Gréfica 4.1. Distribucion de la muestra por edades
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Tabla 4.1. Edad agrupada por rangos.
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 18-32 84 27,6 27,6 27,6
33-39 129 42,4 42,4 70,1
40-63 91 29,9 29,9 100,0
Total 304 100,0 100,0
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Gréfica 4.2. Distribucion de edades por rangos.
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La representacién estd compuesta por 161 hombres y 143 mujeres, tal como

se refleja en la tabla 4.2 y la gréfica 4.3.

Tabla 4.2: Distribucién por sexo.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Valido Hombre 161 53,0 53,0 53,0
Mujer 143 47,0 47,0 100,0
Total 304 100,0 100,0
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Gréfica 4.3. Distribucion por sexo.
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Los niveles de estudios estan distribuidos en: Primarios, Secundarios, FP II,
Diplomados y Licenciados, tal como se indica en la tabla 4.3 y la grafica 4.4.
También se categorizaron en dos grupos: Universitarios y No universitarios, tal
como se recoge en la tabla 4.4 y la grafica 4.5.

Tabla 4.3. Distribucion por tipo de estudios.

Estudios

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Primarios 30 9,9 9,9 9,9
Bachiller Superior 74 243 243 34,2
Diplomado 90 29,6 29,6 63,8
Licenciado 89 29,3 29,3 93,1
FP Il 21 6,9 6,9 100,0

Total 304 100,0 100,0
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Grafica 4.4. Distribucion por tipo de estudios.
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Tabla 4.4. Distribucidn por universitarios vs. No universitarios

Estudios Unificados (1: universitarios 2: no universitarios)

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje valido acumulado
Valido 1 179 58,9 58,9 58,9
2 125 41,1 41,1 100,0
Total 304 100,0 100,0
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Gréfica 4.5. Distribucion de la muestra por universitarios vs. No universitarios.
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Para la variable afios de experiencia, se establecieron tres categorias: Sin
experiencia, entre 1y 10 afios, y méas de 10 afios de experiencia, tal como indica la
tabla 4.5. y la gréfica 4.6.

Tabla 4.5. Distribucion por afios de experiencia.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Valido sin experiencia 107 35,2 35,3 35,3
entre 1y 10 afios 119 39,1 39,3 74,6
mas de 10 afios 77 25,3 25,4 100,0
Total 303 99,7 100,0
Perdidos Sistema 1 3
Total 304 100,0
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Gréfica 6: Distribucidn por afios de experiencia
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En cuanto al tipo de negociacion se establecieron cuatro categorias: Sin
experiencia (107), con experiencia comercial (92), con experiencia directiva (32) y
con experiencia sindical (73). Se puede resumir manifestando que 197 sujetos
tienen algun tipo de experiencia negociadora y 107 carecen de ella, como viene
reflejado en la tabla 4.6 y en la gréafica 4.7.

Tabla 4.6. Distribucién por tipo de categoria negociadora.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido sin experiencia 107 35,2 35,2 35,2
comercial 92 30,3 30,3 65,5
directivos 32 10,5 10,5 76,0
sindical 73 24,0 24,0 100,0
Total 304 100,0 100,0
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Gréfica 4.7. Distribucion por tipo de categoria negociadora.
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4.4, Procedimiento

A lo largo de seis meses se contactdé con diferentes profesionales y
organizaciones comentados anteriormente para cumplimentar y recoger los
cuestionarios. La técnica utilizada ha sido la de aplicacion de pruebas
estandarizadas, siendo la disposicion de los sujetos muy positiva y desinteresada.

Durante el periodo de toma de datos, diversas personas pertenecientes a
sindicatos y algunos directivos se ofrecieron a distribuir los cuestionarios entre sus
compafieros 0 subordinados. También se recabo informacion en diversas
titulaciones universitarias, como puede ser la Titulacion de Relaciones Laborales y
el Méster de Prevencion de Riesgos Laborales.

En primer lugar se procede a realizar una descripcion de los datos
demograficos de la muestra (1), para posteriormente realizar un analisis de la
fiabilidad del instrumento CEN Il (2). A continuacion se realiza un analisis de las
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correlaciones entre las puntuaciones del CEN Il con las variables demogréficas y
con escalas y facetas del Cuestionario de Pensamiento Constructivo (CTI) (3).

Una vez visto los aspectos descriptivos y correlacionales, se pasa a analizar la
posible influencia causal entre variables. Se inicia dicho procedimiento con la
comprobacion de la posible influencia de variables descriptivas en la mayor o
menor eficacia negociadora y en las escalas y facetas del pensamiento constructivo.

(4).

Seguidamente se pretendidé determinar la existencia de diferencias en las
escalas y facetas del Pensamiento Constructivo entre los negociadores mas o
menos eficaces, medido a través de las puntuaciones obtenidas en el CEN II. Para
ello, se realiza una prueba T para la igualdad de medias, en el que se proponen tres
grupos: el primero, integrado por el 25% de los sujetos con menor puntuacion en
eficacia negociadora; el segundo, compuesto por el 25% de los sujetos con mayor
puntuacion en eficacia negociadora y un tercer grupo con el 50% restante (5).

Con posterioridad se realizé un analisis para determinar la existencia, o no, de
una relacion lineal y causal entre las escalas del CT1 y la eficacia negociadora. Para
ello se conformaron tres grupos, en los mismos porcentajes que el andlisis anterior,
pero en este caso se tomaron las puntuaciones obtenidas en cada escala del
Pensamiento Constructivo, salvo la General, que seria analizada en el paso
posterior. En resumen, se realiz6 un ANOVA, tomando como variable dependiente
la Eficacia Negociadora y como variable criterio los tres grupos de cada una de las
escalas del CTI (6).

Tal como se acaba de mencionar, el siguiente paso fue determinar la validez
predictiva de la escala general del Pensamiento Constructivo con respecto al grado
de Eficacia Negociadora. Para ello se formaron cuatro grupos, conformados por los
25% de menor a mayor puntuacion en PCG (variable independiente) y se relacion6
con la puntuacion en el CEN |1 (variable dependiente) (7).

El siguiente paso fue analizar la posibilidad de establecer predictores
estadisticamente significativos, usando andlisis de regresion, a partir de las escalas
y facetas del Pensamiento Constructivo sobre el grado de Eficacia Negociadora,
medido a través de la puntuacion obtenida en el CEN 11 (8).
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El ultimo paso fue realizar un andlisis discriminante, con el objetivo de ver la
posibilidad de determinar qué constructos del Pensamiento Constructivo
diferencian con mayor rigor al 25% de los sujetos que han obtenido mayor
puntuacion en eficacia negociadora del 25% que ha obtenido menor puntuacion en
la misma (9).

4.5, Instrumentos

Tomando en consideracion el tipo de variables que se pretenden medir, se
emplearon los siguientes instrumentos:

¢ Cuestionario de datos biogréaficos.

Cuestionario cosntruido ad hoc, donde se pregunta edad, sexo, nivel
de estudios, afios de experiencia y categoria negociadora.

e Cuestionario CTI.

Inventario de Pensamiento Constructivo (Epstein, 1987) en su cuarta
adaptacion espafiola realizado por el departamento I+D de Tea
Ediciones (2012). Consta de un total de 108 items, en formato escala
Likert de 5 posibles respuestas. EI CTIl es un test jerdrquicamente
organizado que ofrece informacion en tres niveles de generalidad: el
nivel mas general consiste en una escala global compuesta por
elementos procedentes de otras escalas del CTI; el siguiente nivel de
generalidad lo componen seis escalas principales, que miden las
formas baésicas de pensamiento constructivo o destructivo. Los
nombres de las escalas de este cuestionario se han ido mejorando para
establecer mas directamente una distincion entre las escalas
constructivas, ligadas a formas de afrontamiento adaptativo
(afrontamiento emocional y afrontamiento conductual), frente a las
escalas que reflejan patrones de pensamiento desadaptados, como son
el pensamiento magico, pensamiento categérico, pensamiento
esotérico u optimismo ingenuo.

¢ Cuestionario de Eficacia Negociadora (CEN II).
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Construido por el profesor Serrano, tiene por base conceptual
principal, tal como se ha visto en los capitulos anteriores, el modelo de
negociacion propuesto por Mastenbroek (1987, 1989). También han
sido tomados en consideracién los abordajes de otros autores, tales
como Bazerman y Neale (1993), Bercovitch (1984) y Pruitt y
Carnevale (1993) . La version final del CEN Il esta formada por un
total de 42 items. Tal seleccion se hizo teniendo en cuenta los
resultados de los analisis anteriores; pero ademas, se eliminaron un
conjunto de items provenientes de la primera versién del CEN, bien
por su menor capacidad discriminante, bien porque los autores habian
constatado un cierto solapamiento conceptual con otros items del
cuestionario. Con respecto, a la fiabilidad de la escala, el CEN 1l
presenta un Alpha de Cronbach muy elevado (.91). La fiabilidad
evaluada mediante el procedimiento de las dos mitades mostr6 valores
del coeficiente de Spearman-Brown de .84. Con objeto de comprobar
la validez predictiva del CEN II, es decir, su capacidad para
diferenciar a los sujetos eficaces en tareas negociadoras de los
ineficaces, se llevo a cabo un andlisis de varianza, tomando como
variable independiente la pertenencia a los distintos grupos de la
muestra y como variable dependiente las puntuaciones totales
obtenidas por todos los sujetos con respecto a su eficacia negociadora
(evaluada mediante el CEN I1).

Dicho analisis evidencia diferencias significativas (F=27.95, p<.000) en los
resultados alcanzados por los cuatro grupos. Una altima reflexion. Los resultados
positivos alcanzados con los distintos trabajos realizados a partir del CEN y del
CEN 11 ponen de relieve que el marco tedrico del cual parten los autores refleja en
buena medida los criterios que, segiin negociadores exitosos y expertos, deben
presidir la actuacion de los negociadores. Evidentemente, no es pretension de los
autores defender que ésos sean todos los elementos necesarios para una buena
negociacion (Serrano, Rodriguez y Cunha, 1996).

Ademas, tener tal tipo de criterios no garantiza necesariamente una actuacion,
ni correcta ni positiva, a lo largo del proceso de negociacion. No asegura que el
negociador vaya a actuar correctamente, porque el CEN pregunta por lo que uno
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hace u opina que debe hacerse, pero no observa las conductas tal y como se
producen en el momento real de la negociacion.

4.6. Resultados
4.6.1. Fiabilidad del CEN II

El objetivo en este apartado es determinar el coeficiente de fiabilidad del
cuestionario de eficacia negociadora (CEN I1), para ello se plantea las siguientes
hipétesis:

Hipdtesis 1

HO= El coeficiente de fiabilidad, medido a través del Alfa de Cronbach, no
garantiza la fiabilidad de la prueba.

H1= El coeficiente de fiabilidad, medido a través del Alfa de Cronbach,
garantiza la fiabilidad de la prueba.

Se procede al calculo de la misma y, en nuestra muestra, se obtiene un
coeficiente de .89 (Alfa de Cronbach), con lo que se puede garantizar la fiabilidad
de la misma y, por tanto, quedaria confirmada la hipotesis alternativa.

Tabla 4.7. Fiabiliad del CEN II.

Alfa de Cronbach N de elementos
,893 42

4.6.2. Analisis de correlaciones generales

A continuacién se procede al analisis de las correlaciones de aquellas
variables de naturaleza demogréafica (edad, afios de experiencia negociadora y
sexo), de la eficacia negociadora y del pensamiento constructivo. Para ello se
plantea las siguientes hipdtesis:
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Hipdtesis 2
HO= No existe correlacion significativa entre las distintas variables

demograficas objeto de estudio, la eficacia negociadora y el
pensamiento constructivo.

H1= Existe relacion significativa entre las variables demograficas
estudiadas, la eficacia negociadora y el pensamiento constructivo.

Se procede al estudio de las misma, obteniéndose los siguientes resultados:

Tabla 4.8. Corrrelaciones entre CEN Il, PCG y variables demograficas
(edad, afios experiencia y sexo).

1 2 3 4

Edad _ 643~ 152" ,033

Afios de experiencia 643 142 121

SumaCENllinvertida 152 142" B 419°
PCG PT ,033 121 4197

En el estudio de correlaciones (tabla 4.8) cabe destacar la correlacion positiva
entre el CEN Il y PCG (,419**), también entre la edad y la eficacia negociadora
(,152**). Del mismo modo se encontr6 correlacion positiva significativa entre la
edad y los afios de experiencia (,643**). Igualmente hay correlacién negativa entre
los afios de experiencia y el sexo (-,224**).

A tenor del resultado obtenido se observa que se confirma, parcialmente, la
hipétesis alternativa.

4.6.3. Correlaciones entre todas las facetas del CIT con el CEN Il

En el presente apartado se procede al analisis correlacional entre todas las
facetas del Pensamiento Constructivo con la medida de eficacia negociadora (CEN
112).
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Hipdtesis 3

HO= No existe correlacion significativa entre las distintas Escalas y Facetas
del Pensamiento Constructivo y la Eficacia Negociadora (CEN I1).

H1= Eexiste correlacion significativa entre las distintas Escalas y Facetas del
Pensamiento Constructivo y la Eficacia Negociadora (CEN I1).

Se realiz6 el andlisis de correlaciones del CEN Il con las distintas escalas y
facetas del CTI, obteniéndose correlacién positiva con la escala general de
Pensamiento Constructivo Global (.419), Afrontamiento Emocional (.323) vy
Afrontamiento Conductual (.389). También con las facetas Ausencia de
Sobregeneralizacién Negativa (perteneciente a la escala Afrontamiento Emocional)
(.314), y Orientacion a la Accion (perteneciente a la escala Afrontamiento
Conductual) (.312). Del mismo modo, la correlacion fue negativa con las escalas
Pensamiento Magico (-.310) y Pensamiento Categdrico (-.345). Y dentro de esta
Gltima escala, con las facetas Suspicacia (-.327) e Intransigencia (-.334).

Dichos resultados se reflejan en la tabla:

Tabla 4.9. Correlaciones entre CEN Il y Escalas y Facetas del PCG.

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
PCG 1
EMO .890 1
Sob .623 .686 1
CON 762 579 .530 1
Acc .678 .566 .548 .830 1
MAG -.663 -.620 -.643 -454 -472 1
CAT -.435 -.355 -.258 =177 -.193 .363 1
Sus -.394 -.279 -.235 -.153 -.150 .328 793 1
Int -412 -.314 -.183 -.327 -.254 .233 AT5 .252 1
CEN 11 419 .323. 314 .389 312 -.310 -.345 -.327 -.334 1

**_La correlacién es significativa en el nivel 0,01 (2 colas), indicados los valores en rojo.

La hipotesis alternativa queda confirmada parcialmente, en aquellas Escalas y
Facetas que han sido mencionadas.
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A continuacién se procede al analisis descriptivo de las distintas variables
demogréficas y su relacion con las puntuaciones del CEN Il y el Pensamiento
Constructivo.

4.6.4. Influencia de las variables demograficas en la eficacia negociadora y el
pensamiento constructivo global

4.6.4.1. Influencia de la edad en la eficacia negociadora y el pensamiento
constructivo global

En este primer apartado procedemos al estudio de la variable edad de la
muestra, en el que se establecieron tres rangos de edad: 18-32 afios, 33-39 afios y
40-63 afos. Se plantean las siguientes hipotesis:

Hipotesis 4.1

HO= No existe diferencias significativas en la media de las puntuaciones
obtenidas en el CEN 1l y el Pensamiento Constructivo con respecto a
los distintos rangos de edad.

H1= Existe diferencias significativas en la media de las puntuaciones
obtenidas en el CEN Il y el Pensamiento Constructivo con respecto a
los distintos rangos de edad.

Se observa en la tabla 4.10 las puntuaciones medias en los tres rangos de
edad, tanto para el CEN Il como para el PCG.

Tabla 4.10. Descriptivos de los rangos de edad.

95% del intervalo de
confianza para la

media
Desviacién Error Limite Limite
N Media  estandar estandar inferior  superior Minimo Méaximo
Suma 18-32 84166,3452 17,52279 1,91189 162,5426 170,1479 72,00 196,00

CEN Il invertida 33-39 129172,7364 14,57819 1,28354 170,1967 175,2761 142,00 204,00
40-63 91172,2418 15,14254  1,58737 169,0882 175,3953 131,00 204,00
Total 304170,8224  15,80245 ,90633 169,0389 172,6059 72,00 204,00

PCG PT 18-32 84 48,02 9,783 1,067 45,90 50,15 27 76
33-39 129 50,54 8,945 ,788 48,98 52,10 31 74
40-63 91 47,93 8,469 ,888 46,17 49,70 31 68
Total 304 49,07 9,107 ,522 48,04 50,09 27 76
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Para el andlisis de varianza de las puntuaciones medias de los grupos en el
CEN |11 (ver tabla 11) podemos referir que la media cuadratica entre grupos es de
1169,850, indicando la existencia de una variabilidad entre los grupos de la
muestra. Por lo que respecta al PCG, la media entre grupos es de 244,556,
indicando ausencia de variabilidad.

El ANOVA realizado, mostr6 diferencias significativas (F2,301=4,802, p<
.009), en el CEN Il por edades. En cambio, no se encontraron diferencias
significativas para el PCG (F2,301= 2,987, n.s.).

Tabla 4.11. Anova de los grupos de edades.

Suma de Media
cuadrados gl cuadratica F Sig.
SumaCENIllinvertida Entre grupos 2339,700 2 1169,850 4,802 ,009
gDﬁJrggg de 73324,708 301 243,604
Total 75664,408 303
PCG PT Entre grupos 489,112 2 244,556 2,987 ,052
gﬁj’ggg de 24641,572 301 81,866
Total 25130,684 303

Realizando un analisis de comparaciones multiples, en la tabla siguiente
(4.12), para el CEN II, se observa que existen diferencias significativas entre el
grupo de edad entre los 18-32 afios, con los otros dos grupos, en franjas de edad
comprendida entre 33-39 y 40-63, pero no entre estos dos Ultimos entre si.

No se encontraron evidencias de relacion entre el PCG y las franjas de edad
descritas anteriormente.
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Tabla 4.12. Comparaciones multiples de los rangos de edad.

Diferencia 95% de intervalo
de de confianza

()] J) medias (I- | Error Limite | Limite

Variable dependiente edagru. edagru. J) estandar Sig. inferior | superior
Suma Bonferroni 18-32  33-39 « -

CEN -6,39120 | 2,18825( ,011 11,6593 -1,1231
llinvertida 40-63 * N

-5,89652 | 2,36157| ,039 11,5818 -,2112

33-39 18-32 6,39120" | 2,18825| ,011| 1,1231]|11,6593

40-63 ,49468 | 2,13667 | 1,000 | -4,6492 | 5,6386

40-63 18-32 5,80652" | 2,36157 | ,039 ,21121 11,5818

33-39 -,49468 | 2,13667| 1,000 | -5,6386 | 4,6492
Games- 18-32  33-39 . -

Howell -6,39120 | 2,30278 | ,017 11,8408 -,9416
40-63 « -

-5,89652 | 2,48497| ,049 11,7737 -,0193

33-39 18-32 6,39120" | 2,30278| ,017 94161 11,8408

40-63 ,49468 | 2,04138| ,968 | -4,3277| 5,3170

40-63 18-32 5,80652" | 2,48497 | ,049 ,0193 | 11,7737

33-39 -,49468 | 2,04138| ,968| -5,3170| 4,3277

PCG PT Bonferroni 18-32 33-39 -2,519 1,269 | ,144 -5,57 54

40-63 ,090 1,369 ] 1,000 -3,21 3,39

33-39 18-32 2,519 1,269 | ,144 -,54 5,57

40-63 2,609 1,239] ,108 -,37 5,59

40-63 18-32 -,090 1,369 | 1,000 -3,39 3,21

33-39 -2,609 1,239] ,108 -5,59 37

Games- 18-32  33-39 -2,519 1,327 | ,142 -5,66 ,62

Howell 40-63 ,090| 1,388 ,998| -3,19 3,37

33-39 18-32 2,519 1,327 ,142 -,62 5,66

40-63 2,609 1,187 | ,074 -,19 5,41

40-63 18-32 -,090 1,388 | ,998 -3,37 3,19

33-39 -2,609 1,187 | ,074 -5,41 ,19

*, La diferencia de medias es significativa en el nivel 0.05.

Podemos concluir que la hipdtesis alternativa se confirma parcialmente para la
edad y la Eficacia Negociadora, pero no para la edad y Pensamiento Constructivo.
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En las siguientes graficas (4.8 y4.9) se observa, desde otra perspectiva, lo
indicado anteriormente.

Grafica 8: Evolucion de edad y CEN 1.
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Gréfica 9: Evolucion de edad y PCG.

e AN

49,5 / \

o / AN

. / AN

47,5

47

46,5 T T 1
18-32 33-39 40-63

168



Estudio 1

4.6.4.2. Influencia de los afios de experiencia en el eficacia negociadora y en
el pensamiento constructivo global

El segundo analisis corresponde a la experiencia negociadora. Para ello se
establecieron tres rangos. Un primero de aquellos sin experiencia; un segundo con
experiencia entre 1 y 10 afios y, por ultimo, aquellos con mas de 10 afios de
experiencia.

Hipotesis 4.2

HO= No existe diferencias significativas en la media de las puntuaciones
obtenidas en el CEN 1l y el Pensamiento Constructivo con respecto a
los distintos rangos de experiencia.

H1l=  Existe diferencias significativas en la media de las puntuaciones
obtenidas en el CEN Il y el Pensamiento Constructivo con respecto a
los distintos rangos de experiencia.

Se realizo, en la siguiente tabla (4.13), un andlisis de diferencias entre el grado
de experiencia y los resultados obtenidos en el CEN Il y el CTI. Para el analisis de
la experiencia se han establecido tres grupos: uno sin experiencia negociadora, otro
con experiencia entre 1 y 10 afios y el ultimo, con una experiencia de mas de 10
afios.
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Tabla 4.13: Descriptivo por afios de experiencia en categorias.

95% del intervalo de

confianza para la

media
Desviacion Error Limite Limite
N Media estandar  estandar inferior  superior Minimo Ma&ximo
SumaCENIllinvertida  sin
experiencia 107 167.6355 1771440 171252 164,2403 171,0307 72,00 203,00
entre 1y
Toafos 119 1706891 13,88436 1,27278 1681686 1732095 139,00 204,00
g‘ﬁaossde 10 77 1755074 14,82020 1,68892 1722336 178,0612 131,00 202,00
Total 303 170,8581 15,81630 ,90862 169,0701 172,6461 72,00 204,00
PCG PT sin
experiencia 107 46,03 9,465 915 44,21 47,84 27 76
:gg§1y10 119 51,03 8,945 820 4940 5265 33 74
masde10 4, 50,38 7,724 880 48,62 52,13 32 68
anos
Total 303 49,10 9,107 523 48,07 50,13 27 76

Se observa que, a medida que se incrementa la puntuacién en el CEN II, se
incrementa el nimero de afios de experiencia, estableciéndose en 167,63 para el
grupo sin experiencia, de 170,68 para el rango entre 1 y 10 afios y de 175,59 para el
grupo de mas de 10 afios de experiencia

Por lo que respecta al PCG, los resultados han indicado una puntuacion de
46,03 para el grupo sin experiencia, de 51,03 para el grupo entre 1 y 10 afios de

experiencia y de 50,38 para el grupo de mas de 10 afios de experiencia.

Para el analisis de la varianza de las puntuaciones medias de los grupos, como
indica la tabla 4.14, la media cuadratica fue de 1422,049 en el caso del CEN Il y de

788,153 para el caso de CTI.
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Tabla 4.14: Anova por experiencia negociadora
Suma de Media
cuadrados gl cuadratica F Sig.
SumaCENllinvertida  Entre grupos 2844,097 2 1422,049 5,868 ,003
Dentro de 72702,800 300 242,343
grupos
Total 75546,898 302
PCG PT Entre grupos 1576,306 2 788,153 10,074 ,000
Dentro de 23471,918 300 78,240
grupos
Total 25048,224 302

Se observa, en el ANOVA realizado, diferencias significativas, tanto en el
CEN 11 (F2,300=5,86, p< .003) como en el CTI (F2,300=10,07, p< .000) por afos
de experiencia.

En el analisis de comparaciones multiples para los afios de experiencia y los
valores del CEN II, como refleja la tabla 15, se observa una significatividad entre
el grupo sin experiencia y el que tiene mas de 10 afios de experiencia (.002)
Bonferroni y (.003) Games-Howell, pero no hay significatividad entre el resto de
los grupos.

Para el analisis de las comparaciones multiples, en el PCG, se observa
significancia entre aquellos sin experiencia y los otros dos grupos de, entre 1y 10
afios (.000) Bonferroni y (.000) Games-Howell, y mas de 10 afios (.003)
Bonferroni y (.002) Games-Howell, pero no entre estos dos ultimos entre si.
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Tabla 4.15: Comparaciones multiples por afios de experiencia en categoria.

95% de intervalo

Diferencia de confianza
() ) de medias Error Limite Limite
Variable dependiente afiosexpacu afiosexpacu (1-J) estandar | Sig. inferior | superior
SumaCENllinvertida Bonferroni  sin o er:ntre 1y10 -3,05356 | 2,07398 | 426 | -8,0466| 1,9395
experiencia anos
mas de 10
afios _ 3 ol -
7.96189" | 232641 | 002 | 5 goo | -2.3611
enrely10 sin 3,05356 | 2,07398 | 426 | -1,9395| 80466
anos experiencia
mas de 10 -
i 490833 | 2,27680 [ 096 | 10 2007 | 5730
mas de 10 sin .
il experiencia | 7:96189°| 232641 | 002| 23611 | 135627
enre 1y 10 I 490833 | 2,27680 | ,006| -5730[ 10,3897
anos
Games- sin entre 1y 10
Howel  experiencia  afios -3,05356 | 2,13370 | ,327| -8,0018| 1,9846
mas de 10 . -
il 7,96189" | 240524 | 003 | 5 o4oo| 22771
enrely10 sin 3,05356 | 2,13370 | ,327| -1,9846| 80918
anos experiencia
mas de 10 -4,90833 | 2,11481| ,056| -9,9130| 0963
anos
masdel0 sin 796189 | 240524 | 003| 22771 13,6467
anos experiencia
enue 1y10 b 490833 211481 056 -0963| 99130
PCG PT Bonferroni  sin entre 1y 10 -
Sxperiencia  afos -4,997 1178 o000| 783 216
mas de 10 4349 | 1322| 003| 73| 117
anos
entre1y 10 sin *
e experiencia 4,997 1,178 | ,000 2,16 7,83
mas de 10 649| 1204|1000 247 376
anos
masdel0 sin 4349|1322 003 1,17 7,53
anos experiencia
entre 1y 10 649 | 1,204|1000] -376 2,47
anos
Games-  sin  entrelyl0 4007|1229 000| 700 -2,10
Howell experiencia  afios
mas de 10 .
il -4,349 1270 002 735 135
enrely10 sin 4997 | 1229] o000 210| 7.90
anos experiencia
mas de 10
s 649 1203| 8s52| 219 3,49
masdel0 sin 4349 1,270| 002 1,35 7.35
anos experiencia
entre 1y 10 649 1203 8s2| 349|219
anos

*. La diferencia de medias es significativa en el nivel 0.05.
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A tenor de los resultados obtenidos se confirma la hipotesis alternativa, que
constata la significatividad entre el numero de afios de experiencia y las dos
variables estudiadas: CEN Il y Pensamiento Constructivo.

4.6.4.3. Influencia de la experiencia negociadora con vs no experiencia en la
eficacia negiciadora y el pensamiento constructivo global

Vistos los resultados obtenidos en el apartado anterior, se realizé un analisis
para determinar las diferencias que pudiesen existir entre las dos categorias: tener y
no tener experiencia negociadora.

Hipotesis 4.3

HO= No existe diferencias significativas en la media de las puntuaciones
obtenidas en el CEN Il y el Pensamiento Constructivo con respecto a
tener 0 no tener experiencia negociadora.

H1= Existe diferencias significativas en la media de las puntuaciones
obtenidas en el CEN Il y el Pensamiento Constructivo con respecto a
tener o no tener experiencia negociadora.

En el anélisis de las diferencias de medias entre los grupos con experiencia/sin
experiencia, tanto para el CEN Il como para el CTI, se destacan los siguientes
aspectos:

La media, para el CEN 11 del grupo sin experiencia es de 167,63, mientras que
el grupo con experiencia es de 172,55. El PCG presenta una puntuacion media de
46,03 para el grupo sin experiencia y de 50,72 para el que tiene experiencia, tal
como refleja la tabla 4.16.

173



Influencia de variables psicolégicas socioafectivas en la eficacia negociadora

Tabla 4.16: Anédlisis descriptivo por experiencia negociadora vs. Sin experiencia
negociadora

Descriptivos

N  Media

95% del intervalo
de confianza para
la media

Desviacion Error  Limite  Limite
estandar estandar inferior superior Minimo Mé&ximo

SumaCENIllinvertidaCon

experiencia 197 172,5533

14,41454 1,02699 170,5279 174,5787 131,00 204,00

17,71440 1,71252 164,2403 171,0307 72,00 203,00

15,80245 ,90633169,0389 172,6059 72,00 204,00

PCG PT

Sin - 107167,6355
experiencia

Total 304 170,8224
Con

experiencia 197 50,72

Sin
experiencia
Total 304 49,07

107 46,03

8,485 ,605 49,52 51,91 32 74

9,465 915 44,21 47,84 27 76

9,107 ,522 48,04 50,09 27 76

Para el analisis de la varianza de las puntuaciones medias de los grupos, tal
como se observa en el ANOVA de la tabla 4.17, la media cuadratica es de
1676,932 en el caso del CEN Il y de 1523,687 para el caso del CTI.
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Tabla 4.17: Anova por experiencia negociadora.

Suma de Media
cuadrados gl cuadratica F Sig.
SumaCENIllinvertida Entre grupos 1676.932 1 1676932 6.845 009
Dentro de 73987,475 302 244,992
grupos
Total 75664,408 303
PCGPT Entre grupos 1523,687 1 1523,687 19,492 000
Dentro de 23606,997 302 78,169
grupos
Total 25130,684 303

Se encontraron diferencias significativas, tanto en el CEN Il (F1,302=6,84, p<
.009), como en el PCG (F1,302=19,49, p< .000) entre tener o0 no tener experiencia,
tal como refleja la tabla 17.

Se constata la hipdtesis alternativa, pues se observa significatividad entre
tener experiencia negociadora y el grado de eficacia y de pensamiento constructivo.

4.6.4.4. Influencia del tipo de categoria negociadora en la eficacia
negociadoray en el pensamiento constructivo global: (validez
predictiva del CEN Il en Categorias Negociadoras)

En este apartado se pretende analizar las posibles diferencias que pudieran
existir entre las diferentes categorias de experiencia negociadora (comercial,
directiva y sindical) y la ausencia de experiencia.

Hipotesis 4.4

HO= No existe diferencias significativas en la media de las puntuaciones
obtenidas en el CEN Il y el Pensamiento Constructivo con respecto al
tipo de experiencia negociadora y la ausencia de ésta.

H1= Existe diferencias significativas en la media de las puntuaciones
obtenidas en el CEN Il y el Pensamiento Constructivo con respecto al
tipo de experiencia negociadora y la ausencia de ésta.

En el andlisis de las diferencias de medias para esta variable, tal como indica
la tabla 18, se encontraron diferencias entre las distintas categorias. El grupo sin
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experiencia tiene una media, en el CEN II, de 167,6355; el grupo de sindicalistas
de 170,1918, los comerciales de 173,8804 y los directivos de 174,1250. En general,
se observan diferencias entre los cuatro grupos estudiados.

Tabla 4.18: Descriptivos de las categorias negociadoras.

Descriptivos

95% del intervalo de
confianza para la

media

Desviacion Error Limite Limite

N Media estandar  estandar inferior superior Minimo Maximo

Sumacen2invertida sin
107 167,6355 17,71440 1,71252 164,2403 171,0307 72,00 203,00
experiencia
comercial 92 173,8804 14,49656 1,51137 170,8783 176,8826 131,00 204,00

directivos 32 174,1250 12,86844 2,27484 169,4854 178,7646 145,00 203,00

sindical 73 170,1918 14,82271 1,73487 166,7334 173,6502 139,00 204,00
Total 304 170,8224 15,80245 ,90633  169,0389  172,6059 72,00 204,00
PCG PT sin

. o7 46,03 9,465 ,915 44,21 47,84 27 76
experiencia
comercial 92 51,10 7,880 ,822 49,47 52,73 35 74
directivos 32 50,25 8,933 1,579 47,03 53,47 32 70
sindical 73 50,44 9,098 1,065 48,32 52,56 33 74
Total 304 49,07 9,107 ,522 48,04 50,09 27 76

En similar linea se encuentran los datos del PCG, en el que la media del grupo
sin experiencia es de 46,03, el grupo de sindicalistas obtiene de media 50,44, el
grupo de comerciales de 51,10 y el grupo de directivos de 50,25.

Se realiz6 un ANOVA, reflejado en la tabla 4.19, encontrdndose diferencias
significativas (F3,300=3,170, p< .025), en el CEN Il por tipo de experiencia. Del
mismo modo, se encontraron diferencias significativas para el CTI (F3,300= 6,572,
p< .000).
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Tabla 4.19: Anova entre grupos por categoria negociadora.

ANOVA
Suma de Media
cuadrados gl cuadrtica F Sig.
Sumacenzinvertida  Entre grupos 2325,123 3 775,041 3,170 ,025
Dentro de grupos 73339,285 300 244,464
Total 75664,408 303
PCG PT Entre grupos 1549,676 3 516,559 6,572 ,000
Dentro de grupos 23581,008 300 78,603
Total 25130,684 303

En el estudio de comparaciones maltiples (tabla 20), en el analisis del CEN II,
se encuentran diferencias significativas entre el grupo de aquellos que carecen de
experiencia y el grupo de comerciales, Bonferroni (.032) y Games-Howell (.034).

Tabla 4.20: Comparaciones multiples por categorias negociadoras

Comparaciones multiples

95% de intervalo
de confianza

Diferencia Limite
de medias Error Limite superi
Variable dependiente () catneg (J) catneg (1-J) estandar | Sig. inferior or
SumaCENllinvertida Bonferroni sin comercial . -
experiencia -6,24492 2,22305 ,032 12,1490 -,3408
directivos -
-6,48949 | 3,15027 | ,242 14,8562 1,8772
sindical -2,55627 | 2,37351 | 1,000 | -8,8600 | 3,7475
comercial  sin 6,24492" | 2,22305| ,032| 3408 | 12,1490
experiencia
directivos -,24457 | 3,20885| 1,000 | -8,7669 | 8,2777
sindical 3,68865 | 2,45072| ,800| -2,8201 | 10,1975
directivos sin
experiencia 6,48949 | 3,15027 ,242 | -1,8772 | 14,8562
comercial ,24457 | 3,20885 | 1,000 | -8,2777 8,7669
sindical 3,93322 | 3,31487| 1,000 | -4,8706 | 12,7371
sindical sin
experiencia 2,55627 | 2,37351 | 1,000 | -3,7475| 8,8600
comercial -
-3,68865 | 2,45072 | ,800 10,1975 2,8201
directivos -
-3,93322 | 3,31487 | 1,000 12,7371 4,8706
Games- sin comercial . -
Howell experiencia -6,24492 | 228406 | 034 12,1633 -/3266
directivos -
-6,48949 | 2,84739| ,113 13,0845 1,0055
sindical -2,65627 | 2,43772| ,721| -8,8810| 3,7685
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Comparaciones multiples

95% de intervalo
de confianza

Diferencia Limite
de medias Error Limite superi
Variable dependiente (1) catneg (J) catneg (1-J) estandar | Sig. inferior or
comercial sin .
experiencia 6,24492 2,28406 ,034 ,3266 | 12,1633
directivos -,24457 | 2,73114| 1,000 | -7,4603 | 6,9712
sindical 3,68865 | 2,30087 | ,380| -2,2878 9,6651
directivos sin
experiencia 6,48949 | 2,84739 ,113 | -1,0055 | 13,9845
comercial 24457 | 2,73114 | 1,000 | -6,9712 7,4603
sindical 3,93322 | 2,86088 | ,519| -3,6024 | 11,4689
sindical sin
experiencia 2,55627 | 2,43772 ,721 | -3,7685 8,8810
comercial -3,68865 | 2,30087 | ,380| -9,6651 2,2878
directivos -
-3,93322 | 2,86088 | ,519 11,4689 3,6024
PCG PT Bonferroni  sin comercial -5,070 1,261 ,000 -8,42 -1,72
experiencia  gjrectivos -4,222 1,786 | 112 -8,97 52
sindical -4,410° 1,346 | ,007 -7,98 -84
comercial  sin 5,070 1,261 | ,000 1,72 8,42
experiencia
directivos ,848 1,820 | 1,000 -3,98 5,68
sindical ,659 1,390 | 1,000 -3,03 4,35
directivos sin 4222 1786 112 52| 897
experiencia
comercial -,848 1,820 | 1,000 -5,68 3,98
sindical -,188 1,880 | 1,000 -5,18 4,80
sindical sin 4410'| 1346 007 84| 798
experiencia
comercial -,659 1,390 | 1,000 -4,35 3,03
directivos ,188 1,880 | 1,000 -4,80 5,18
Games- sin comercial -5,070" 1,230 ,000 -8,26 -1,88
Howell experiencia gjrectivos -4,222 1,825| ,108 -9,06 62
sindical -4,410° 1,404 | 011 -8,06 -,76
comercial sin 5,070 1,230 [ ,000 1,88 8,26
experiencia
directivos ,848 1,780 | ,964 -3,89 5,58
sindical ,659 1,345 ,961 -2,84 4,16
directivos sin 4222| 1825 108 62| 9,06
experiencia
comercial -,848 1,780 | ,964 -5,58 3,89
sindical -,188 1,905 | 1,000 -5,22 4,84
sindical Z';periencia 4410 1404 o011 76 8,06
comercial -,659 1,345 ,961 -4,16 2,84
directivos ,188 1,905 | 1,000 -4,84 5,22

*. La diferencia de medias es significativa en el nivel 0.05.
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En el apartado referido al Pensamiento Constructivo (Bonferroni y Games-
Howell) se observan diferencias significativas en dos categorias 1) sin experiencia
y experiencia comercial (.000), tanto Bonferroni como Games-Howell y 2) Sin
Experiencia vs. Sindicalistas (.007) Bonferroni y (.011) Games-Howell.

Una vez analizados los datos resultantes, se confirma la hipétesis alternativa,
en la que se evidencia diferencias significativas entre los distintos grupos, seguin el
tipo de experiencia negociadora.

4.6.4.5. Influencia del sexo en el eficacia negociadora y en el pensamiento
constructivo global:

En este apartado queremos analizar las posibles diferencias resultantes, segun
el sexo de la muestra.

Hipotesis 4.5

HO= No existe diferencias significativas en la media de las puntuaciones
obtenidas en el CEN Il y el Pensamiento Constructivo con respecto al
Sexo.

H1= Existe diferencias significativas en la media de las puntuaciones
obtenidas en el CEN Il y el Pensamiento Constructivo con respecto
Sexo.

En el andlisis de medias en la variable sexo (tabla 4.21) no se reflejan
diferencias entre ambos géneros. En el ANOVA reflejado en la tabla 22, no se
encontraron diferencias significativas (F1,302=1,787, n.s), en el CEN Il por
género. Tampoco se encontraron dichas diferencias en el PCG (F1,302= 2,938,
n.s.).
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Tabla 4.21: Descriptivos segun sexo

Descriptivos

95% del intervalo de

confianza para la media

Desviacion Error Limite Limite

N Media  estandar  estandar inferior superior ~ Minimo Maximo

Sumacenzinvertida Hombre 161 171,9627  15,06772 1,18750 169,6175 174,3079 119,00 204,00

Mujer 143 169,5385 16,54987  1,38397 166,8026 172,2743 72,00 203,00

Total 304 170,8224  15,80245 ,00633  169,0389  172,6059 72,00 204,00

PCG PT Hombre 161 49,91 8,575 676 48,57 51,24 31 74
Mujer 143 48,12 9,614 ,804 46,53 49,71 27 76

Total 304 49,07 9,107 522 48,04 50,09 27 76

Tabla 4.22: Anova segun sexo

ANOVA
Suma de Media
cuadrados gl cuadratica F Sig.

Sumacenzinvertida Entre grupos 445,093 1 445,093 1,787 ,182

Dentro de grupos 75219,315 302 249,071

Total 75664,408 303
PCG PT Entre grupos 242,103 1 242,103 2,938 ,088

Dentro de grupos 24888,582 302 82,413

Total 25130,684 303

4.6.4.6. Influencia de los estudios universitarios en el eficacia negociadora y
en el pensamiento constructivo global:

En el Gltimo apartado de las variables demograficas estudiadas, se desea
constatar las posibles diferencias en la muestra con respecto al nivel de estudios,
considerandose el disponer de estudios universitarios o carecer de ellos.
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Hipotesis 4.6

HO= No existe diferencias significativas en la media de las puntuaciones
obtenidas en el CEN Il y el Pensamiento Constructivo con respecto a
nivel de estudios universitarios.

H1= Existe diferencias significativas en la media de las puntuaciones
obtenidas en el CEN Il y el Pensamiento Constructivo con respecto al
nivel de estudios universitarios.

En la variable nivel de estudios, agrupados en estudios universitarios vs. No
universitarios, se obtienen diferencias de medias (cuadro 4.23), tanto en el CEN Il
como en el CTI, siendo de 173,7877 para los universitarios en el CEN 1l y de
166,5760 para los no universitarios. Por lo que respecta al CTI, la media para el
grupo de universitarios fue de 50,45 y los no universitarios de 47,09.

Tabla 4.23: Descriptivo segun nivel estudios universitarios vs. No universitarios

Descriptivos

95% del intervalo de

confianza para la media

Desviacion Error Limite Limite

N Media  estandar estandar inferior superior  Minimo Maximo

Sumacenzinvertida 1 179 173,7877  14,75073 1,10252  171,6120 175,9634 72,00 204,00
2 125 166,5760  16,33977 1,46147  163,6833  169,4687 119,00 202,00

Total 304 170,8224 15,80245 ,90633 169,0389 172,6059 72,00 204,00

PCG PT 1 179 50,45 9,072 ,678 49,11 51,79 31 76
2 125 47,09 8,822 , 789 45,53 48,65 27 74

Total 304 49,07 9,107 ,522 48,04 50,09 27 76

Se realizé un ANOVA (cuadro 4.24), encontrandose diferencias significativas
(F1,302=16,093, p<.000), en el CEN II por nivel de estudios universitarios vs. No
universitarios. Del mismo modo, se encontraron diferencias significativas para el
CTI (F1,302= 10,320, p< .001).
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Tabla 4.24: Anova segun nivel de estudios universitarios vs. No universitarios.

ANOVA
Suma de
cuadrados gl Media cuadratica F Sig.
Sumacen2invertida Entre grupos 3827,947 1 3827,947 16,093 ,000
Dentro de grupos 71836,461 302 237,869
Total 75664,408 303
PCG PT Entre grupos 830,406 1 830,406 10,320 ,001
Dentro de grupos 24300,278 302 80,464
Total 25130,684 303

4.6.5. Diferencias entre los mas eficaces y los menos eficaces en las
distintas escalas y facetas del pensamiento constructivo.

El siguiente proposito es determinar si existen diferencias, en pensamiento
constructivo, entre los negociadores mas eficaces y los menos eficaces.

Hipotesis 5

HO= No existen diferencias significativas en la media de las puntuaciones en
las distintas escalas y facetas del pensamiento constructivo entre los
dos grupos de mayor o menor eficacia negociadora.

H1= Existen diferencias significativas en la media de las puntuaciones en las
distintas escalas y facetas del pensamiento constructivo entre los dos
grupos de mayor o menor eficacia negociadora.

Para responder a esta pregunta se establecieron tres grupos, mediante el
siguiente proceso:

1) Integrado por el 25% con menor puntuacion en eficacia negociadora;
2) Integrado por el 25% con mayor puntuacion en eficacia negociadora, y

3) Integrado por el resto de la muestra (50%), que conforman las
puntuaciones centrales (del 25% al 75%).

Una vez establecidos los diferentes grupos, se procede a realizar un T-Test
entre muestras independientes entre los dos grupos extremos (1y 2).
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Se obtienen los siguientes resultados:

Tabla 4.25: Prueba T para muestras independientes de escalas y facetas del

PCGy el grado de Eficacia Negociadora.

Prueba de muestras independientes

Prueba de Levene
de calidad de
varianzas

prueba t para la igualdad de medias

Diferencia Diferencia
Sig. de de error

F Sig. t gl (bilateral) ~medias  estandar

95% de intervalo
de confianza de la
diferencia

Inferior Superior

PCG Se asumen
PT varianzas
iguales
No se asumen
varianzas
iguales

3,846 ,052 152 ,000 -10,826 1,357

7,976

144,012 ,000 -10,826 1,347

8,036

-13,508  -8,145

-13,489  -8,163

EMO Se asumen
PT varianzas
iguales
No se asumen
varianzas
iguales

10,446 ,002 152 ,000 -8,105 1,471

5,510

137,426 ,000 -8,105 1,457

5,564

-11,011  -5,199

-10,985  -5,225

Aut
PT

Se asumen
varianzas
iguales

No se asumen
varianzas
iguales

18,022 ,000 152 ,000 -6,541 1,618

4,044

139,782 ,000 -6,541 1,603

4,080

-9,737  -3,345

-9,711  -3,372

Sob
PT

Se asumen
varianzas
iguales

No se asumen
varianzas
iguales

,568 ,452 152 ,000 -8,904 1,613

5,521

151,317 ,000 -8,904 1,608

5,538

-12,091  -5,717

-12,081 -5,727

Hip
PT

Se asumen
varianzas
iguales

No se asumen
varianzas
iguales

8,936 ,003 152 ,001 -4,802 1,428

3,364

142,207 ,001 -4,802 1,416

3,391

-7,623  -1,981

-7,601  -2,003

Rum Se asumen
PT varianzas
iguales
No se asumen
varianzas
iguales

6,480 ,012 152 ,000 -8,055 1,670

4,822

142,077 ,000 -8,055 1,657

4,862

-11,355 -4,755

-11,330  -4,780

CON Se asumen
PT varianzas
iguales
No se asumen
varianzas
iguales

757 ,385 152 ,000 -9,982 1,302

7,664

151,663 ,000 -9,982 1,299

7,684

-12,556  -7,409

-12,549 -7,416

Se asumen
varianzas
iguales

Pos
PT

2,789 ,097 152 ,000 -8,038 1,649

4,875

-11,296  -4,780
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Prueba de muestras independientes
Prueba de Levene
de calidad de
varianzas prueba t para la igualdad de medias

95% de intervalo
Diferencia Diferencia de confianza de la
Sig. de de error ___diferencia
F Sig. t gl (bilateral) medias estandar Inferior Superior

No se asumen
varianzas
iguales

4,902 148,155 ,000 -8,038 1,640 -11,279  -4,798

Acc  Se asumen
PT varianzas ,000 ,998
iguales
No se asumen
varianzas
iguales

5644 152 ,000 7,752 1,373 -10,466  -5,039

5.656 151,901 ,000 7,752 1,371 -10,460 -5,044

Res Se asumen
PT varianzas ,001 974
iguales
No se asumen
varianzas
iguales

4,022 152 ,000 -5,740 1,427 -8,559  -2,920

4,023 151,712 ,000 -5,740 1,427 -8,559  -2,921

MAG Se asumen

PT varianzas 1,679 ,197 5,193 152 ,000 7,771 1,497 4,815 10,728
iguales
No se asumen
varianzas 5,210 151,205 ,000 7,771 1,492 4,824 10,719
iguales

CAT Se asumen

PT varianzas 4,544 ,035 5,847 152 ,000 8,895 1,521 5,889 11,900
iguales
No se asumen
varianzas 5,882 147,437 ,000 8,895 1,512 5,906 11,883
iguales

Pol  Se asumen

PT  varianzas 6,050 ,015 2,884 152 ,004 4,493 1,558 1,415 7,571
iguales
No se asumen
varianzas 2,903 146,389 ,004 4,493 1,548 1,434 7,552
iguales

Sus Se asumen

PT varianzas ,007 ,931 4,990 152 ,000 7,221 1,447 4,362 10,080
iguales
No se asumen
varianzas 4,993 151,881 ,000 7,221 1,446 4,363 10,078
iguales

Int Se asumen

PT  varianzas ,132 , 717 5,076 152 ,000 7,396 1,457 4,517 10,274
iguales
No se asumen
varianzas 5,087 151,885 ,000 7,396 1,454 4,523 10,268
iguales

ESO Se asumen

PT varianzas 2,523 114 2,831 152 ,005 4,139 1,462 1,250 7,027
iguales
No se asumen
varianzas 2,839 151,378 ,005 4,139 1,458 1,259 7,019
iguales

Par  Se asumen
PT varianzas 3,252 ,073 2,571 152 ,011 3,906 1,519 ,905 6,907
iguales
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Prueba de muestras independientes
Prueba de Levene

de calidad de
varianzas prueba t para la igualdad de medias
95% de intervalo
Diferencia Diferencia de confianza de la
Sig. de de error ___diferencia
F Sig. t gl (bilateral) medias estandar Inferior Superior
No se asumen
varianzas 2,582 150,225 ,011 3,906 1,513 917 6,895
iguales
Sup Se asumen
PT  varianzas ,033 ,857 2,596 152 ,010 3,774 1,454 ,901 6,646
iguales
No se asumen
varianzas 2,600 151,998 ,010 3,774 1,452 ,906 6,642
iguales
ING Se asumen
PT varianzas 3,111 ,080 3 26(; 152 ,001 -4,686 1,435 -7,521 -1,851
iguales !
No se asumen
yarianzas 3 281_ 149,625 ,001 -4,686 1,428 -7,508 -1,864
iguales ’
Exa Se asumen
PT  varianzas 9,643 ,002 1 3&; 152 173 -2,179 1592 -5,324 ,965
iguales ’
No se asumen
yarianzas 1 38:I: 140,155 ,169 -2,179 1,578 -5,298 ,940
iguales ’
Est  Se asumen
PT varianzas ,000 ,986 1 OO:; 152 ,318 -1,714 1,709 -5,091 1,663
iguales ’
No se asumen
yarianzas 1 002' 151,324 ,318 -1,714 1,710 -5,092 1,664
iguales ’
Ing  Se asumen
PT varianzas 1,418 ,236 4 185; 152 ,000 -6,104 1,457 -8,982 -3,225
iguales !
No se asumen :
yarianzas 4.206 150,542 ,000 -6,104 1,451 -8,971  -3,236
iguales !

El resultado obtenido en la prueba T para la igualdad de medias, indica que
hay diferencias significativas entre los mas eficaces, con respecto a los menos
eficaces en practicamente todas las escalas y facetas del CTlI, salvo en Optimismo
exagerado y Pensamiento estereotipado.

4.6.6. Relacion lineal (incremento o decremento) y causal entre las variables
del CTI con la eficacia negociadora.

Vemos, efectivamente, las diferencias significativas en los dos grupos, pero se
nos plantea la duda de la relacion lineal (incremento o decremento) y causal entre
las variables del CTI con la eficacia negociadora.
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Hipdtesis 6

HO= No existe influencia de las puntuaciones obtenidas en cada una
de las escalas sobre la mayor o menor eficacia negociadora.

H1= Existe influencia de las puntuaciones obtenidas en cada una de
las escalas sobre la mayor o menor eficacia negociadora.

Para clarificar esta cuestién, se procede de la siguiente manera:

1)  Tomamos las escalas del PCG (sin tener en cuenta la escala general,
gue seré estudiada en el siguiente punto) y agrupamos a la muestra en
tres grupos, en funcién de la puntuacion obtenida en cada una de ellas:
el grupo 1 lo conforma el 25% de menor puntuacion en cada escala, el
grupo 2 el 25% de mayor puntuacién en cada escala, y el grupo 3 lo
conforma el restante 50% de la muestra comprendida entre el 25 vy el
75 de la puntuacion.

2)  Se realiz6 un ANOVA tomando como variable dependiente la eficacia
negociadora y como variable criterio los tres grupos de cada una de las
escalas.

3) Los resultados obtenidos son los siguientes: (Tablas 4.26 a 4.43)
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o Escala AFRONTAMIENTO EMOCIONAL

Tabla 4.26.- Descriptivos Suma CEN Il invertida

95% del intervalo de
confianza para la media

Desviacion Error Limite
N Media estandar estandar Limite inferior superior
1,00 69 165,6957 15,24246 1,83498 162,0340 169,3573
2,00 77 177,7662 13,70641 1,56199 174,6553 180,8772
3,00 158 169,6772 15,93269 1,26754 167,1736 172,1808
Total 304 170,8224 15,80245 ,90633 169,0389 172,6059

Se aprecian los descriptivos en la tabla 4.26, con una tendencia de influencia
lineal positiva.

Los resultados del ANOVA (tabla 4.27) indican el grado de significatividad
de la prueba realizada.

Tabla 4.27.ANOVA Suma CEN Il invertida

Suma de Media

cuadrados gl cuadratica F Sig.
Entre grupos 5733,469 2 2866,735 12,339 ,000
Dentro de grupos 69930,939 301 232,329
Total 75664,408 303

Si analizamos los resultados a través del método de comparaciones multiples
(tabla 4.28) se observa que existe influencia entre el grupo dos y los otros dos
grupos.

Tabla 4.28. Comparaciones multiples.Variable dependiente: Suma CEN Il invertida

0] J) Diferencia de Error
EMOPTAGRU EMOPTAGRU medias (I-J) estandar Sig.
Bonferroni 1,00 2,00 -12,07058' 2,52672 ,000
3,00 -3,98156 2,19944 214
2,00 1,00 12,07058" 2,52672 ,000
3,00 8,08902" 2,11842 ,000
3,00 1,00 3,98156 2,19944 214
2,00 -8,08902" 2,11842 ,000
Games- 1,00 2,00 -12,07058 2,40976 ,000
Howell 3,00 -3,98156 2,23020 178
2,00 1,00 12,07058" 2,40976 ,000
3,00 8,08902" 2,01158 ,000
3,00 1,00 3,98156 2,23020 178
2,00 -8,08902" 2,01158 ,000
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e Escala AFRONTAMIENTO CONDUCTUAL

Tabla 4.29.- Descriptivos Suma CEN Il invertida

95% del intervalo de
confianza para la media

Desviacion Error Limite
N Media estandar estandar Limite inferior superior
1,00 69 162,3188 13,54350 1,63045 159,0653 165,5723
2,00 80 177,7500 17,84001 1,99457 173,7799 181,7201
3,00 155 171,0323 13,77294 1,10627 168,8468 173,2177
Total 304 170,8224 15,80245 ,90633 169,0389 172,6059

Se aprecian los descriptivos en la tabla 4.29, con una tendencia de influencia
lineal positiva .

Los resultados del ANOVA (tabla 4.30) indican el grado de significatividad
de la prueba realizada.

Tabla 4.30.ANOVA Suma CEN Il invertida

Suma de Media

cuadrados gl cuadratica F Sig.
Entre grupos 8835,584 2 4417,792 19,898 ,000
Dentro de grupos 66828,824 301 222,023
Total 75664,408 303

Si analizamos los resultados de la prueba, a través del método de
comparaciones multiples (tabla 4.31) se observa que existe influencia entre los tres
grupos.

Tabla 4.31. Comparaciones multiples Variable dependiente: Suma CEN Il invertida

() J) Diferencia de Error
CONPTAGRU CONPTAGRU  medias (I-J) estandar Sig.
Bonferroni 1,00 2,00 -15,43116 2,44806 ,000
3,00 -8,71342 2,15641 ,000
2,00 1,00 15,43116 2,44806 ,000
3,00 6,71774° 2,05126 ,004
3,00 1,00 8,71342 2,15641 ,000
2,00 -6,71774 2,05126 ,004
Games-Howell 1,00 2,00 -15,43116 2,57617 ,000
3,00 -8,71342 1,97033 ,000
2,00 1,00 15,43116 2,57617 ,000
3,00 6,71774° 2,28082 011
3,00 1,00 8,71342 1,97033 ,000
2,00 -6,71774 2,28082 011
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e Escala PENSAMIENTO MAGICO

Tabla 4.32.- Descriptivos Suma CEN Il invertida

95% del intervalo de
confianza para la media

Desviacion Error Limite
N Media estandar estandar Limite inferior superior
1,00 77 177,5844 13,81204 1,57403 174,4495 180,7194
2,00 88 164,8409 17,72321 1,88930 161,0857 168,5961
3,00 139 170,8633 14,03113 1,19010 168,5101 173,2165
Total 304 170,8224 15,80245 ,90633 169,0389 172,6059

Se aprecian los descriptivos en la tabla 4.32, con una tendencia de influencia
lineal negativa.

Los resultados del ANOVA (tabla 4.33) indican el grado de significatividad
de la prueba realizada

Tabla 4.33.ANOVA Suma CEN Il invertida

Suma de Media

cuadrados gl cuadrética F Sig.
Entre grupos 6669,531 2 3334,765 14,548 ,000
Dentro de grupos 68994,877 301 229,219
Total 75664,408 303

Si analizamos los resultados de la prueba, a través del método de
comparaciones multiples (tabla 4.34) se observa que existe influencia entre los tres
grupos.

Tabla 4.34. Comparaciones multiples Variable dependiente: Suma CEN Il invertida

() J) Diferencia de Error
MAGPTAGRU MAGPTAGRU medias (I-J) estandar Sig.
Bonferroni 1,00 2,00 12,74351 2,36255 ,000
3,00 6,72111 2,15080 ,006
2,00 1,00 -12,74351 2,36255 ,000
3,00 -6,02240° 2,06248 011
3,00 1,00 -6,72111 2,15080 ,006
2,00 6,02240" 2,06248 011
Games-Howell 1,00 2,00 12,74351 2,45907 ,000
3,00 6,72111 1,97330 ,002
2,00 1,00 -12,74351 2,45907 ,000
3,00 -6,02240° 2,23289 ,021
3,00 1,00 -6,72111 1,97330 ,002
2,00 6,02240" 2,23289 ,021
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e Escala PENSAMIENTO CATEGORICO

Tabla 4.35.- Descriptivos Suma CEN Il invertida

95% del intervalo de
confianza para la media

Desviacion Error Limite
N Media estandar estandar Limite inferior superior
1,00 73 178,5205 14,28199 1,67158 175,1883 181,8528
2,00 82 164,3902 14,69841 1,62317 161,1606 167,6198
3,00 149 170,5906 15,54245 1,27329 168,0744 173,1068
Total 304 170,8224 15,80245 ,90633 169,0389 172,6059

Se aprecian los descriptivos en la tabla 4.35, con una tendencia de influencia
lineal negativa.

Los resultados del ANOVA (tabla 4.36) indican el grado de significatividad
de la prueba realizada.

Tabla 4.36.ANOVA Suma CEN Il invertida

Suma de Media

cuadrados gl cuadrética F Sig.
Entre grupos 7726,650 2 3863,325 17,117 ,000
Dentro de grupos 67937,758 301 225,707
Total 75664,408 303

Si analizamos los resultados de la prueba, a través del método de
comparaciones multiples (tabla 4.37) se observa que existe influencia entre los tres
grupos.

Tabla 4.37. Comparaciones multiples.Variable dependiente: Suma CEN Il invertida

() J) Diferencia de Error
CATPTAGRU CATPTAGRU medias (I-J) ] estandar Sig.
Bonferroni 1,00 2,00 14,13030 2,41752 ,000
3,00 7,92994" 2,14632 ,001
2,00 1,00 -14,13030° 2,41752 ,000
3,00 -6,20036 2,06575 ,009
3,00 1,00 -7,92994 2,14632 ,001
2,00 6,20036 2,06575 ,009
Games-Howell 1,00 2,00 14,13030 2,32999 ,000
3,00 7,92994 2,10130 ,001
2,00 1,00 -14,13030° 2,32999 ,000
3,00 -6,20036 2,06299 ,009
3,00 1,00 -7,92994" 2,10130 ,001
2,00 6,20036 2,06299 ,009
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e Escala PENSAMIENTO ESOTERICO

Tabla 4.38.- Descriptivos Suma CEN Il invertida

95% del intervalo de
confianza para la media

Desviacion Error Limite
N Media estandar estandar Limite inferior superior
1,00 72 176,3194 13,12543 1,54685 173,2351 179,4038
2,00 85 167,5882 15,06359 1,63388 164,3391 170,8374
3,00 147 170,0000 16,80020 1,38566 167,2615 172,7385
Total 304 170,8224 15,80245 ,90633 169,0389 172,6059

Se aprecian los descriptivos en la tabla 4.38, con una tendencia de influencia
lineal negativa.

Los resultados del ANOVA (tabla 4.39) indican el grado de significatividad
de la prueba realizada.

Tabla 4.39.ANOVA Suma CEN Il invertida

Suma de Media

cuadrados gl cuadrética F Sig.
Entre grupos 3164,167 2 1582,083 6,568 ,002
Dentro de grupos 72500,241 301 240,865
Total 75664,408 303

Si analizamos los resultados de la prueba, a través del método de
comparaciones multiples (tabla 4.40) se observa que existe influencia entre el
grupo uno y los otros dos.

Tabla 4.40. Comparaciones multiples.Variable dependiente: Suma CEN Il invertida

() J) Diferencia de Error
ESOPTAGRU ESOPTAGRU medias (I-J) estandar Sig.
Bonferroni 1,00 2,00 8,73121 2,48577 ,002
3,00 6,31944 2,23246 ,015
2,00 1,00 -8,73121 2,48577 ,002
3,00 -2,41176 2,11477 765
3,00 1,00 -6,31944° 2,23246 ,015
2,00 2,41176 2,11477 765
Games-Howell 1,00 2,00 8,73121 2,24995 ,000
3,00 6,31944° 2,07672 ,008
2,00 1,00 -8,73121° 2,24995 ,000
3,00 -2,41176 2,14233 ,499
3,00 1,00 -6,31944 2,07672 ,008
2,00 2,41176 2,14233 ,499

191



Influencia de variables psicolégicas socioafectivas en la eficacia negociadora

e Escala OPTIMISMO INGENUO

Tabla 4.41- Descriptivos Suma CEN Il invertida

95% del intervalo de
confianza para la media

Desviacion Error Limite
N Media estandar estandar Limite inferior superior
1,00 76 167,2632 15,61313 1,79095 163,6954 170,8309
2,00 77 177,1429 12,91441 1,47173 174,2116 180,0741
3,00 151 169,3907 16,40283 1,33484 166,7532 172,0283
Total 304 170,8224 15,80245 ,90633 169,0389 172,6059

Se aprecian los descriptivos en la tabla 4.41, con una tendencia de influencia
lineal positiva.

Los resultados del ANOVA (tabla 4.42) indican el grado de significatividad
de la prueba realizada.

Tabla 4.42.ANOVA Suma CEN Il invertida

Suma de Media

cuadrados gl cuadrética F Sig.
Entre grupos 4348,295 2 2174,148 9,176 ,000
Dentro de grupos 71316,112 301 236,931
Total 75664,408 303

Si analizamos los resultados de la prueba, a través del método de
comparaciones multiples (tabla 4.43) se observa que existe influencia entre el
grupo dos con los otros dos grupos.

Tabla 4.43. Comparaciones multiples.Variable dependiente: Suma CEN Il invertida

() J) Diferencia de Error
INGPTAGRU INGPTAGRU medias (I-J) estandar Sig.
Bonferroni 1,00 2,00 -9,87970* 2,48888 ,000
3,00 -2,12757 2,16485 ,980
2,00 1,00 9,87970" 2,48888 ,000
3,00 7,75213 2,15548 ,001
3,00 1,00 2,12757 2,16485 ,980
2,00 -7,75213 2,15548 ,001
Games-Howell 1,00 2,00 -9,87970 2,31808 ,000
3,00 -2,12757 2,23368 ,608
2,00 1,00 9,87970° 2,31808 ,000
3,00 7,75213 1,98691 ,000
3,00 1,00 2,12757 2,23368 ,608
2,00 -7,75213 1,98691 ,000
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Una vez se ha constatado que existen diferncias significativas entre los grupos
extremos en puntuacion CEN Il en las facetas del CTI, procedemos a verificar la
validez predictiva del PCG en la mayor o menor eficacia negociadora.

4.6.7. Validez predictiva del CTI global (PCG) (variable independiente) en
la mayor o menor eficacia negociadora (variable dependiente).

Con el objetivo de “afinar” la relacion causal, procedemos a establecer en la
muestra cuatro grupos, en funcion de la mayor o menor puntuacion en PCG, cada
uno de ellos con un 25% de la muestra, ya que con ello se contesta a la pregunta de
la validez predictiva, o lo que es lo mismo, el grado de influencia del PCG en la
eficacia negociadora.

Tabla 4.44: Descriptivos de relacién entre puntuaciones PCG y nivel de CEN Il

Descriptivos

SumacenZ2invertida

95% del intervalo de

confianza para la media

Desviacion Error Limite Limite
N Media estandar estandar inferior superior  Minimo Maximo
27-42 71 163,8592 13,49423 1,60147 160,6651 167,0532 119,00 196,00
43-48 82 166,8293 14,54818 1,60658 163,6327 170,0259 131,00 203,00
49-55 74 172,0000 17,55071 2,04023 167,9338 176,0662 72,00 202,00
56-76 77 180,3636 12,26131 1,39731 177,5807 183,1466 159,00 204,00
Total 304 170,8224 15,80245 ,90633 169,0389 172,6059 72,00 204,00

Hipdtesis 7

HO= No existe influencia de las puntuaciones obtenidas en el pensamiento
constructivo global sobre la mayor o menor eficacia negociadora.

H1= Existe influencia de las puntuaciones obtenidas en el pensamiento
constructivo global sobre la mayor o menor eficacia negociadora.
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A continuacion procedemos a realizar un ANOVA tomando como variable
dependiente la eficacia negociadora y como variable criterio la mayor o menor
puntuacion en PCG, tal como vemos en la tabla 4.45. Apreciandose un grado de
significatividad (.000) en el analisis realizado.

Tabla 4.45: Anova segun escalas del PCG y puntuaciones CEN Il

ANOVA
Sumacenzinvertida
Suma de Media
cuadrados gl cuadratica F Sig.
Entre grupos 11862,388 3 3954,129 18,592 ,000
Dentro de grupos 63802,019 300 212,673
Total 75664,408 303

Se aprecia una relacion positiva entre la mayor o menor puntuacién en el CEN
I1'y el PCG, pudiendo observarse en la gréfica 11 que, a medida que se incrementa
la puntuacion en el CEN Il hay un incremento en puntuacion en el CTI.

Gréfica 10. Relacidn entre puntuacion del PCG y la Eficacia Negociadora (CEN 1)

185

180 /4
175 /
170 /

165 —

160

27-42 43-48 49-55 56-76

En el analisis de comparacion de medias (tabla 4.46), tomando la puntuacién
del CEN Il como variable dependiente y estableciendo cuatro cuartiles para el CTI,
observamos la misma tendencia, tanto en el Bonferroni como en el Games-Howell.
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Tabla 4.46: Comparaciones multiples CEN Il y PCG

Comparaciones multiples

Variable dependiente: Sumacen2invertida

95% de intervalo de

Diferencia confianza
0] ) de medias Error Limite Limite
PCGTagrupada PCGTagrupada (1-J) estandar Sig. inferior superior
Bonferroni 27-42 43-48 -2,97011 2,36410 1,000 -9,2489 3,3086
49-55 -8,14085 2,42268 ,005 -14,5752 -1,7065
56-76 -16,50448" 2,39946 ,000 -22,8771 -10,1318
43-48 27-42 2,97011 2,36410 1,000 -3,3086 9,2489
49-55 -5,17073 2,33828 ,167 -11,3809 1,0394
56-76 -13,53437" 2,31421 ,000 -19,6806 -7,3881
49-55 27-42 8,14085 2,42268 ,005 1,7065 14,5752
43-48 5,17073 2,33828 ,167 -1,0394 11,3809
56-76 -8,36364 2,37402 ,003 -14,6687 -2,0586
56-76 27-42 16,50448" 2,39946 ,000 10,1318 22,8771
43-48 13,53437" 2,31421 ,000 7,3881 19,6806
49-55 8,36364 2,37402 ,003 2,0586 14,6687
Games- 27-42 43-48 -2,97011 2,26844 ,558 -8,8635 2,9233
Howell 49-55 -8,14085 2,59369 ,011 -14,8869 -1,3948
56-76 -16,50448" 2,12536 ,000 -22,0300 -10,9789
43-48 27-42 2,97011 2,26844 ,558 -2,9233 8,8635
49-55 -5,17073 2,59685 ,196 -11,9216 1,5802
56-76 -13,53437" 2,12921 ,000 -19,0641 -8,0046
49-55 27-42 8,14085 2,59369 ,011 1,3948 14,8869
43-48 5,17073 2,59685 ,196 -1,5802 11,9216
56-76 -8,36364 2,47285 ,005 -14,7994 -1,9279
56-76 27-42 16,50448" 2,12536 ,000 10,9789 22,0300
43-48 13,53437 2,12921 ,000 8,0046 19,0641
49-55 8,36364" 2,47285 ,005 1,9279 14,7994

*. La diferencia de medias es significativa en el nivel 0.05.
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El dato que més destaca es que el mayor cuartil del CTI presenta diferencias
significativas con el resto de cuartiles analizados.

4.6.8. Realizacion de la funcion de regresion entre la variable dependiente
EFICACIA NEGOCIADORA (criterio) v las distintas escalas y
facetas del CTI como variables predictoras.

Hipdtesis 8
HO= No es posible obtener una funcion de regresion que prediga la

puntuacion final en eficacia negociadora a partir de los resultados
obtenidos en el pensamiento constructivo..

H1= Es posible obtener una funcion de regresion que prediga la puntuacion
final en eficacia negociadora a partir de los resultados obtenidos en el
pensamiento constructivo.

Hemos comprobado en los anteriores resultados que existe una posible
relacién lineal y causal entre el pensamiento constructivo global y la mayor o
menor puntuacion en eficacia negociadora, medida a través del CEN 11,

Se comprueba si existe la posibilidad de establecer una ecuacion de
prediccion donde se pueda establecer predictores estadisticamente significativos a
partir de las escalas y facetas del CTI que nos permitan averiguar la posible
puntuacion final en eficacia negociadora.

Para ello se realiza una Regresion Lineal Mdltiple, a través del Método por
Pasos Sucesivos. En éste, las variables se incorporan al modelo de regresion una a
una. En el primer paso se selecciona la Variable Independiente que, ademas de
superar los criterios de entrada, mas alto correlaciona con la Variable Dependiente.
En los siguientes pasos, se usa como criterio de seleccién el coeficiente de
correlacién parcial: van siendo seleccionadas una a una las variables que, ademas
de superar los criterios de entrada, poseen el coeficiente de correlacion parcial mas
alto en valor absoluto. Cada vez que se incorpora una nueva variable al modelo, las
variables independientes previamente seleccionadas son evaluadas nuevamente
para determinar si sigue cumpliendo o no los criterios de salida. Si alguna variable
seleccionada cumple los criterios de salida, es expulsada del modelo. El proceso se
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detiene cuando no quedan variables que superen los criterios de entrada y las

variables seleccionadas no cumplen los de salida.

En la tabla 4.47 se muestra los resimenes de las distintas ecuaciones de

regresion obtenidas al analizar las variables independientes.

Tabla 4.47. Resumen del modelo

Resumen del modelo’

R cuadrado Error estandar de
Modelo R R cuadrado ajustado la estimacion Durbin-Watson
1 ,419% ,176 173 14,37188
2 457" ,208 203 14,10623
3 ,501° ,251 ,244 13,73985
4 ,522° 273 263 13,56433
5 ,535° ,287 275 13,45747 1,823

a. Predictores: (Constante), PCG PT

b. Predictores: (Constante), PCG PT, CAT PT

c. Predictores: (Constante), PCG PT, CAT PT, Ing PT

d. Predictores: (Constante), PCG PT, CAT PT, Ing PT, CON PT

e. Predictores: (Constante), PCG PT, CAT PT, Ing PT, CON PT, Sup PT

f. Variable dependiente: Sumacen2invertida

En el Anova, recogido en la tabla 4.48 se aprecia que las cinco variables

independientes tienen un alto nivel de significatividad.
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Tabla 4.48. ANOVA

ANOVA*®
Suma de
Modelo cuadrados gl Media cuadratica F Sig.
1 Regresion 13285,996 1 13285,996 64,323 ,000°
Residuo 62378,412 302 206,551
Total 75664,408 303
2 Regresion 15769,740 2 7884,870 39,625 ,000°
Residuo 59894,668 301 198,986
Total 75664,408 303
3 Regresion 19029,398 3 6343,133 33,600 ,000"
Residuo 56635,010 300 188,783
Total 75664,408 303
4 Regresion 20651,117 4 5162,779 28,060 ,000°
Residuo 55013,291 299 183,991
Total 75664,408 303
5 Regresion 21695,536 5 4339,107 23,959 ,000'
Residuo 53968,872 298 181,104
Total 75664,408 303

a. Variable dependiente: Sumacen2invertida

b. Predictores: (Constante), PCG PT

c. Predictores: (Constante), PCG PT, CAT PT

d. Predictores: (Constante), PCG PT, CAT PT, Ing PT

e. Predictores: (Constante), PCG PT, CAT PT, Ing PT, CON PT

f. Predictores: (Constante), PCG PT, CAT PT, Ing PT, CON PT, Sup PT

Observando la tabla 4.49 se aprecia, tomando como referencia R cuadrado
ajustado, que las cinco variables contribuyen, de forma significativa al analisis
predictivo, esto es, explicar lo que ocurre con la Eficacia Negociadora.
Concretamente, estas variables explican el 27,5% de la varianza total de dicha
Eficacia Negociadora.
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Tabla 4.49. Coeficientes

Coeficientes®

Coeficientes no Coeficientes Estadisticas de
estandarizados estandarizados Correlaciones colinealidad
Error Orden

Modelo B estandar Beta t Sig. cero  Parcial Parte Tolerancia VIF
1 (Constante) 135,147 4,524 29,873 ,000

PCG PT 727 ,091 ,419 8,020 ,000 ,419 419 419 1,000 1,000
2 (Constante) 159,563 8,214 19,425 ,000

PCG PT 575 ,099 ,332 5,823 ,000 419 318,299 ,811 1,233

CAT PT -,325 ,092 -,201  -3,533 ,000 -,345 -,200 -,181 ,811 1,233
3 (Constante) 149,984 8,327 18,013 ,000

PCG PT ,464 ,100 ,268 4,650 ,000 419 259,232 ,753 1,328

CAT PT -,390 ,001 -,241  -4,286 ,000 -,345 -,240 -214 ,787 1,270

Ing PT ,364 ,088 ,216 4,155 ,000 ,260 ,233 ,208 ,925 1,081
4 (Constante) 151,186 8,230 18,370 ,000

PCG PT ,129 ,150 ,074 ,861  ,390 419 ,050 ,042 ,326 3,070

CAT PT -,455 ,092 -,282 -4,926 ,000 -,345 -274  -243 ,742 1,348

Ing PT ,325 ,088 ,192 3,709 ,000 ,260 ,210  ,183 ,904 1,106

CON PT ,418 ,141 ,237 2,969 ,003 ,398 , 169,146 ,381 2,622
5 (Constante) 160,548 9,048 17,744 ,000

PCG PT ,104 ,149 ,060 ,698 486 ,419 ,040 ,034 ,324 3,085

CAT PT -,426 ,092 -,264 -4,611 ,000 -,345 -,258 -,226 ,730 1,371

Ing PT 412 ,094 244 4,376 ,000 ,260 246,214 ,770 1,299

CONPT ,368 ,141 ,209 2,609 ,010 ,398 149 128 373 2,679

Sup PT -,228 ,095 -,133  -2,401 ,017 -,179 -,138  -,117 777 1,287

a. Variable dependiente: Sumacen2invertida

La ecuacion de regresion lineal obtenida en este caso es la que se muestra a
continuacion:
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Ecuacion de Regresion Lineal:

Eficacia Negociadora = 160,548 + 0,104 PENSAMIENTO CONSTRUCTIVO GLOBAL -
0,426 PENSAMIENTO CATEGORICO + 0,412 Ingenuidad + 0,368 AFRONTAMIENTO
CONDUCTUAL - 0,228 Pensamiento Supersticioso.

Error tipico de medida=13,45747

Parece pues, que en el presente estudio, la variable mas importante para
explicar la Eficacia Negociadora es el Pensamiento Constructivo Global, seguido
del Pensamiento Categorico, de la Ingenuidad, del Afrontamiento Conductual y el
Pensamiento Supersticioso.

4.6.9. Analisis discriminante

Si bien fue posible establecer una ecuacién predictiva que vincule escalas y
facetas del pensamiento constructivo con la eficacia negociadora, al realizar esta
estimacion a través de la variabilidad de toda la muestra, nos refleja en error tipico
de medida que nos podria llevar a desajustes predictivos con puntuaciones
centrales.

Al objeto de maximizar la funcion predicitiva de las escalas y facetas del
pensamiento constructivo con la eficacia negociadora, se establece la posibilidad
de un andlisis discriminante de los constructos del pensamiento constructivo entre
dos grupos: el 25% de sujetos con mayor eficacia negociadora y el 25% de menor
eficacia negociadora. Con ello estableceremos un perfil mas especifco para poder
tomar la decision de asignacion al grupo de mayor eficacia negociadora.

Hipotesis 9

HO= No es posible obtener una funcién discriminante que clasifique
adecuadamente a los sujetos en mas o menos eficaces, con un
porcentaje de aciertos satisfactorios.

H1l= Es posible obtener una funcién discriminante que clasifique
adecuadamente a los sujetos en mas o menos eficaces, con un
porcentaje de aciertos satisfactorios.

El analisis discriminante nos permite, a partir de la informacion disponible
sobre poblaciones y variables, un proceso de separacion lo mayor posible de esas
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poblaciones. Tratamos, por tanto, de buscar qué combinaciones de esas variables
nos permitiran discriminar lo mas posible entre los grupos que tenemos.

Con el objetivo de profundizar en la identificacion de las variables
socioafectivas que mejor discriminan entre ambos grupos, se ejecuté un analisis
discriminante simple, siguiendo el Método de Pasos y como criterio de inclusion el
estadistico Lambda de Wilks. Los resultados alcanzados se recogen en la tabla
4.50. Como se puede observar, son cuatro las variables que entran en el analisis:
Pensamiento Constructivo Global, Afrontamiento Conductual, Pensamiento
Categorico e Ingenuidad. Tal como demuestra dicha tabla, el valor de Lambda de
Wilks es de .594 (40,6% de la varianza explicada), con una p<.001. Los
estadisticos reflejados en la tabla 4.51 y 4.52 sugieren rechazar la hipotesis nula 'y
aceptar la existencia de diferencias entre los grupos.

Tabla 4.50. Lambda de Wilks

Lambda de Wilks

Ntmero de F exacta
Escalén variables Lambda dfl df2 df3 Estadistico dfl df2 Sig.
1 1 ,705 1 1 152 63,620 1 152,000 ,000
2 2 ,671 2 1 152 36,950 2 151,000 ,000
3 3 ,623 3 1 152 30,196 3 150,000 ,000
4 2 ,629 2 1 152 44,564 2 151,000 ,000
5 3 ,594 3 1 152 34,217 3 150,000 ,000
Tabla 4.51. Autovalores
Autovalores
Correlacion
Funcion Autovalor % de varianza % acumulado canonica
1 ,684% 100,0 100,0 ,637

a. Se utilizaron las primeras 1 funciones discriminantes candnicas en el

analisis.
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Tabla 4.52. Lambda de Wilks

Lambda de Wilks

Lambda de
Prueba de funciones Wilks Chi-cuadrado gl Sig.

1 ,594 78,467 3 ,000

Para obtener informacidn acerca de como contribuye cada una de las variables
a la funcién discriminante extraida hay que atender a las correlaciones que
presentan estas variables discriminantes con la funcién. Las correlaciones nos
indicaran qué variables presentan un mayor poder de discriminacion entre
negociadores con mayor o menor nivel de eficacia. Las correlaciones reciben el
nombre de saturaciones candnicas y son expuestas en la tabla 4.53. En ella se
indica que las mayores correlaciones con la funcion discriminante corresponden, en
orden decreciente, a las siguientes variables: (CON) Afrontamiento Conductual
(.751), (CAT) Pensamiento Categorico (-.573) e (Ing) Ingenuidad (.411).

Tabla 4.53 Matriz de Estructura

(correlaciones de cada variable con la funcién discriminante)

Matriz de Estructura

(correlaciones de cada variable con la funcién discriminante)

Funcién
1
CON PT , 751
CATPT -,573
Ing PT A11

Para finalizar, daremos cuenta de las predicciones de la funcion de
clasificacién a los dos grupos de eficacia negociadora, en funcion de las variables
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utilizadas como predictoras. En la tabla 4.54 se muestran los porcentajes de casos
correctamente e incorrectamente clasificados.

Se observa que porcentajes superiores al 85% han sido clasificados
correctamente. Asi el 85,3 de los negociadores eficaces han sido clasificados
correctamente en funcién de las variables predictoras utilizadas. Por su parte,
el 74,7 de los menos eficaces ha sido clasificado, igualmente de manera correcta en
la distribucién. Se observa, por tanto, una ganancia superior al 50% que se acertaria
por azar.

Tabla 4.54. Resultados de clasificacion®

Resultados de clasificacion®

Pertenencia a grupos pronosticada

Sumacen2disc 1,00 2,00 Total
Original Recuento 1,00 64 11 75
2,00 20 59 79
Casos sin agrupar 78 72 150
% 1,00 85,3 14,7 100,0
2,00 25,3 74,7 100,0
Casos sin agrupar 52,0 48,0 100,0

a. 79,9% de casos agrupados originales clasificados correctamente.

4.7. Discusioén de los resultados

En este estudio hemos evidenciado una influencia de variables socioafectivas,
en este caso de Pensamiento Constructivo, sobre la Eficacia Negociadora.

Hemos comprobado empiricamente la influencia de variables psicoldgicas
socioafectivas en las diferencias en eficacia negociadora, y en concreto el grado de
influencia de determinadas variables socioafectivas medidas a través del
Cuestionario de Pensamiento Constructivo sobre la variable criterio Eficacia
Negociadora. Asi el afrontamiento conductual, el pensamiento categdrico y la
ingenuidad son discriminantes de una alta eficacia negociadora.
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Y en general, podemos determinar que, salvo en optimismo exagerado, y
pensamiento estereotipado, todas las escalas y facetas del CTI, sean en rango
superior o en rango inferior, marcan diferencias.

Con respecto al instrumento de medida que hemos usado para identificar la
eficacia negociadora (primera hipotesis) como medida Unica y general, podemos
decir que el coeficiente de fiabilidad, medido a través del Alfa de Cronbach, del
CEN Il garantiza la fiabilidad de la prueba (alfa=.89), con lo que se acepta la
hipétesis alternativa 1. El dato obtenido est4 en consonancia con el que obtuvieron
Serrano, Rodriguez y Cunha, (1999) que fue de un alfa de Conbach de .91

En cuanto a la relacion entre eficacia negociadora y CTI con las variables
demogréficas, que corresponde a la hipdtesis segunda, observamos lo siguiente; por
una lado una correlacion positiva, aunque baja, entre la eficacia negociadora con
dos variables demograficas: la edad y los afios de experiencia,. Este dato puede ser
explicado por el tipo de muestra utilizado, en el que buena parte de aquellos sujetos
que carecen de experiencia son estudiantes, que corresponde al grupo de menor
edad. Por otro lado, la puntuacion del pensamiento constructivo global, en cambio,
no correlaciona con edad, y muy poco con afios de experiencia. Esto nos indica que
estd ajeno a la influencia de estas variables demograficas. Por tanto la hipotesis
alternativa solamente se acepta para la eficacia negociadora.

Si se ha encontrado en un primer momento una correlacion significativa entre
la eficacia negociadora y el pensamiento constructivo global, que nos ha permitido
profundizar en los vinculos entre estas dos variables, encontrando que, salvo en
pensamiento esotérico, todas las escalas y varias facetas del pensamiento
constructivo correlacionan significativamente con la eficacia negociadora
(correlacion positiva entre la Eficacia Negociadora y dos importantes Escalas del
Pensamiento Constructivo, como son el Afrontamiento Emocional y el
Afrontamiento Conductual y en sentido negativo con el Pensamiento Magico y el
Pensamiento Categorico). Se acepta por tanto la hipétesis alternativa 3.

Estos datos iniciales evidencian una relacion entre la Eficacia Negociadora y
el Pensamiento Constructivo, tanto en su naturaleza general como en las distintas
Escalas que lo determinan, que requieren un analisis mas pormenorizado, que
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previamente debe ser ponderado con las variables demograficas de edad,
experiencia en la negociacion (afios y tipo), sexo y nivel de estudios.

Con respecto a la edad, (hipotesis 4.1.) se establecieron tres rangos de edad
(18-32, 33-39 y 40-63) y se encontraron diferencias significativas entre el grupo de
menor edad y los otros dos grupos, aceptandose la hipotesis alternativa. El dato
obtenido esta en consonancia con el obtenido por Cunha (1999), que obtuvo una
correlacién positiva entre la edad de los sujetos y la Eficacia Negociadora (medida
a través del CEN II), aunque puede ser explicado debido a la tipologia de la
muestra analizada, en la que aquellos con ninguna experiencia negociadora eran
estudiantes, la edad inferior de la muestra, ya que no se obtuvieron diferencias
significativas entre los otros dos grupos. Es mas, el grupo de mayor edad obtiene
menor puntuacion que el grupo intermedio. Podriamos subdividir a efectos de
andlisis los tres grupos en dos: el de menor edad y los otros dos. Y en cuanto al
Pensamiento Constructivo (Hipoétesis 4.2.), no se observaron diferencias entre los
distintos grupos de edad y esta variable. Por lo tanto, se constat6 la consistencia de
la puntuacion de este constructo. A pesar de que la edad, al margen del nivel
educativo, marque diferencias en el CTI, pues la mayor experiencia vital mejora la
puntuacion en Pensamiento Constructivo, en el presente estudio, se produjo una
relacion en forma de v, siendo los de menor edad los que mayor puntuacion
obtuvieron. Probablemente este dato esté sesgado por el tipo de muestra utilizada
en el estudio.

En lo que se refiere a los afios de experiencia, (hipotesis 4.2) el Anova
realizado mostrd diferencias significativas entre grupos de distintos afios de
experiencia negociadora, tanto para la Eficacia Negociadora como para el
Pensamiento Constructivo. Para el CEN I, existe una relacion lineal positiva entre
los afios de experiencia y la puntuacion en eficacia negociadora. Podria
hipotetizarse que para mejorar en eficacia negociadora basta con un mayor nimero
de afios en el desarrollo de la tarea negociadora, lo que ponemos en duda, ya que
este dato lineal positivo puede ser explicado por la eleccion de la muestra, tanto de
la edad como de la experiencia, ya que los mas jovenes a su vez eran los que no
tenian experiencia ni formacion negociadora, y puede suceder que nunca la tengan
ni la lleguen a querer. La muestra de conveniencia utilizada (que es similar a
muchos estudios que se han analizado) puede dar lugar a este sesgo investigador.
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Esta duda sobre la muestra nos la reafirma la puntuacion entre el Pensamiento
Constructivo y los afios de experiencia, toda vez que el grupo entre 1 y 10 afios de
experiencia tiene mas puntuacion constructiva global que el grupo sin experiencia
y el grupo de mas de 10 afios de experiencia, no presentandose una relacion lineal
positiva. Por tanto, se prefiere aceptar la hipotesis nula.

No obstante, para ver las diferencias con mayor nitidez se realiz6 un nuevo
analisis, pero considerando en esta ocasién dos grupos: con experiencia y sin
experiencia (correspondiente a la hipdtesis 4.3.). Los resultados fueron mas
clarificadores. ElI Anova siguié manifestando diferencias significativas entre los
grupos. La media de puntuaciones para el CEN Il fue de 167,63 para el grupo sin
experiencia y de 172,55 para el grupo con experiencia. Lo mismo sucedié con el
Pensamiento Constructivo, la media para el grupo sin experiencia fue de 46,03 y de
50,72 para el grupo con experiencia.

Por tanto, podemos analizar entre los que tienen y no tienen experiencia, pero
se nos plantea la duda de cémo controlar estas variables demogréaficas para poder
analizar mejor la eficacia negociadora. Es conveniente replicar el presente estudio
con otra muestra, mas homogénea, a los efectos del control de la variable “afios de
experiencia”. (realizado en el capitulo siguiente de este Marco Empirico) Con estos
datos, se acepta la hip6tesis nula.

Con respecto al tipo de categoria negociadora, (hipotesis 4.4) se pretendio
estudiar las posibles diferencias que pudieran existir entre las distintas categorias
negociadoras, entendiendo por tales las propias de la muestra: sin experiencia,
comercial, directiva y sindical. EI Anova realizado puso en evidencia que,
efectivamente, habia diferencias significativas entre ellos. La diferencia de medias
en el CEN Il indic6 que el grupo sin experiencia tenia una puntuacion media de
167,63; el grupo de sindicalistas de 170,19, los comerciales de 173,88 y los
directivos de 174,12. En la misma linea de los datos anteriores, quedo reflejada que
la mayor diferencia se presenta entre el grupo sin experiencia y el resto de los
grupos. Se confirma por tanto la validez predictiva del CEN 11, de igual manera que
lo obtenido por Serrano, Rodriguez y Cunha (1999).

Es claro que la puntuacion en eficacia negociadora discrimina claramente a
los tipos de negociadores, aungue igualmente se nos plantea la duda de cémo
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controlar esta variable demografica para poder analizar mejor la eficacia
negociadora. Es conveniente replicar el presente estudio con otra muestra, mas
homogénea, a los efectos del control de la variable “tipos de experiencia”.
(realizado en el capitulo siguiente de este Marco Empirico) Con estos datos, se
acepta la hipdtesis alternativa.

En lo que se refiere a la variable sexo, (hipétesis 4.5.) no se encontraron
diferencias significativas, ni para la Eficacia Negociadora ni para el Pensamiento
Constructivo. Por lo tanto, se acepta la hip6tesis alternativa planteada en el estudio.

No se puede negar la importancia del sexo como una variable de diferencias
individuales en la prediccion de un amplio rango de conductas en las ciencias
sociales. Algunos (Wall & Blum, 1991), sin embargo, la han rechazado (al igual
que a otras diferencias individuales) como predictor significativo de los resultados
de las negociaciones debido a la debilidad de los hallazgos (Pruitt & Syna, 1985) o
a la ausencia de hallazgos significativos (Carnevale & Lawler, 1986; DuBose &
Bigoness, 1987).

El nivel de estudios (hipotesis 4.6.) se estableci6 en cinco niveles (primarios,
bachiller, formacion profesional, diplomatura y licenciatura). No obstante, para
mayor simplificacion se realiz6 el analisis tomando dos grupos: universitarios vs.
No universitarios. En el Anova realizado se obtuvieron diferencias significativas
entre los dos grupos, tanto para la Eficacia Negociadora como para el Pensamiento
Constructivo. En el andlisis descriptivo se observa que hay una diferencia de
puntuacion entre los dos grupos, tanto para la Eficacia Negociadora como para el
Pensamiento Constructivo, mayor en ambos casos para los sujetos con formacion
universitaria. Se acepta la hipotesis alternativa.

Se puede inferir, con los datos obtenidos, que la formacidn universitaria
mejora la Eficacia Negociadora, ya que se puede hipotetizar que otorga mayor
nivel de Pensamiento Constructivo, aunque se han encontrado resultados contrarios
a esta hipoteis (Rodriguez, 2014). (articulo de Raquel).

En cuanto a las posibles relaciones e influencia del pensamiento constructivo
con la eficacia negociadora, (hipétesis 5) se constata la existencia de posibles
diferencias en las distintas escalas y facetas del Pensamiento Constructivo entre los
sujetos con mayor y menor puntuacion en Eficacia Negociadora. Para ello se
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realiz6 una prueba T entre muestras independientes de los grupos extremos. El
resultado obtenido establecié que habia diferencias significativas en todas las
escalas y facetas del Pensamiento Constructivo, salvo en Optimismo exagerado y
Pensamiento estereotipado. La creencia que tras un resultado positivo todo sera
éxitoso no marca diferencias en la mayor o menor eficacia negociadora, al igual
que la creencia de que todos aman a sus padres.

Los resultados ofrecidos muestran de forma significativa que los dos grupos
extremos en Eficacia Negociadora poseen un Pensamiento Constructivo
diferenciado, aceptandose la hipoétesis alternativa 5.

Una vez comprobada esa diferencia de Pensamiento entre ambos grupos se
quiso determinar a través de tres grupos establecidos (25% con mayor puntuacion,
25% con menor puntuacion y 50% restante) en qué direccion el Pensamiento
Constructivo se relacionaba con las puntuaciones de la Eficacia Negociadora
(hipotesis 6).

Los resultados, que mostraban diferencias significativas en validez predictiva
fueron los siguientes: los sujetos con mayor puntuacion en Eficacia Negociadora, a
su vez, obtenian mayor puntuacién en Afrontamiento Emocional, Afrontamiento
Conductual y Optimismo Ingenuo. Al propio tiempo presentaban bajas
puntuaciones en Pensamiento M4gico, Pensamiento Categdrico y Pensamiento
Esotérico.

Se realiza una gréfica con el objetivo de visualizar la relacién existente entre
las puntuaciones obtenidas en eficacia negociadora, en funcion de que se esté en
los grupos de puntuacion media, mayor y menor en las escalas del CTI,
observandose que los sujetos que obtienen mayor puntuacion en Eficacia
Negociadora, a su vez, obtienen mayor puntuacién en las escalas Afrontamiento
Emocional, Afrontamiento Conductual y Optimismo Ingenuo. También menores
puntuaciones en las escalas Pensamiento Magico, Pensamiento Categdrico y
Pensamiento Esotérico. Por lo tanto, queda confirmada la hipétesis alternativa.

208



Estudio 1

Grafica 10: Nivel de Eficacia Negociadora, segun Escalas de PCG.
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m Grupo 1: 25% de menor puntuacion en la escala correspondiente.
= Grupo 2: 25% de mayor puntuacién en la escala correspondiente.

= Grupo 3: 50% de puntuacidn intermedia en la escala correspondiente.

A tenor de los resultados comentados queda confirmada la hipdtesis
alternativa o hipotesis del investigador, quedando demostrada la influencia de las
escalas de pensamiento constructivo sobe el grado de eficacia negociadora.

En consecuencia, aparte de otras variables ya descritas por la comunidad
cientifica (Cunha, 1999; Monteiro, Serrano y Rodriguez, 2012), también es posible
predecir el grado de eficacia negociadora teniendo en consideracién variables
socioafectivas, y en concreto el pensamiento constructivo.

Con los resultados hasta ahora obtenidos quisimos comprobar la validez
predictiva del Pensamiento Constructivo Global (sobre la Eficacia Negociadora
(hipotesis 7). Para ello conformamos cuatro grupos (25%) de mayores a menores
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puntuaciones en el CTI y los confrontamos con las puntuaciones obtenidas en el
CENII.

Los datos muestran una relacion lineal directa entre el PCG y la eficacia en la
negociacion, aceptandose la hipotesis alternativa.

Sobre todo el cuarto cuartil del Pensamiento Constructivo es el que presenta
mayor diferencia significativa con los otros tres grupos, queriendo indicar que el
valor predictivo del CTI es mayor cuanto mayor es la puntuacién en Pensamiento
Constructivo Global.

No solamente es predictivo el PCG, sino que entre mayor lo sea, mas potencia
tendra su prediccion.

Siguiendo el planteamiento de Eptein (1994, 1998, 2001) para poder tener una
alta eficacia negociadora es necesario una alta puntuacion en el pensamiento
constructivo global, que indica a una persona con una estructura de pensamiento
flexible, con capacidad adaptativa a diferentes situaciones, con alto nivel de
aceptacion de si mismo y de los demas, siendo capaz mantener relaciones
gratificantes. En definitiva, una persona con alto nivel de eficacia negociadora debe
tener una buena puntuacion en inteligencia experiencial.

Los resultados también demuestran que es posible obtener una ecuacion de
regresion (hipétesis 8) que permita obtener una puntuacion en eficacia negociadora
a través de las puntuaciones en el CTI, pudiéndose aceptar la hipétesis alternativa.

Segun dicha ecuacion, para obtener una alta puntuacion en eficacia
negociadora debo tener alto pensamiento constructivo global, bajo pensamiento
categérico, nivel de ingenuidad, alto afrontamiento conductual y bajo pensamiento
supersticioso.

Pero esta ecuacion de regresion tiene un error tipico de medida que si se
toman en cuenta las puntuaciones en la franja central, podria dar lugar a
variabilidad o dispersion. Esto se produce porque al tomarse todas las medidas, y
no los grupos mas diferenciados (mayor o menor eficacia) pierde precision la
ecuacion predictiva. En consecuencia, aunque se plantea una significatividad
estadistica, el tamafio del efecto es variable, lo que hace poco consistente la
ecuacién de prediccién para todas las puntuaciones. El querer predecir cualquier
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puntuacion en eficacia negociadora a partir de las escalas y facetas con una
ecuacion de regresion, hace que las puntuaciones intermedias fluctlen
excesivamente.

El resultado del analisis discriminante (hipétesis 9) ajusta mucho mas la
agrupacion entre eficaces y no eficaces, de tal manera que la funcién resultante
agrupa correctamente a un gran porcentaje de los sujetos (85,3% en el grupo mas
eficaz). Esto nos indica que existen determinadas variables socioafectivas (en este
caso afrontamiento conductual, pensamiento categérico e ingenuidad) que definen
un perfil del negociador eficaz. Por tanto se acepta la hipotesis alternativa.

En definitiva, un negociador eficaz es aquel que, segin el profesor Epstein
(1994), piensa en forma rapida opciones que faciliten una accion eficaz. Es
persona optimista, entusiasta, enérgica y fiable, cualidades que contribuyen a
actuar eficazmente. No es impulsivo, sino que planifica cuando es necesario, acepta
bien a los demés y no albergan rencores y, mas que juzgar a las personas, juzgan
los resultados de forma especifica (juzga mas a los resultados que a las personas,
de conformidad también con Fisher, Ury y Patton (1.984) y Diaz-Negrin,
Rodriguez-Mateo, Rodriguez-Trueba y Lujan (2015). No ven el mundo de forma
bipolar, sino que aprecian las finas diferencias que existen. Buscan soluciones
alternativas no simplistas, y no se molestan cuando no se cumplen sus expectativas
y estereotipos. También es importante en este perfil la tendencia a confiar en que
todo el mundo son buenas personas (Epstein, 1994).

Vemos que este perfil coincide con algunos factores que segun Lewicki,
Saunders y Barry (2012) facilitan una negociacion integradora fructifera: objetivos
comunes, confianza en la perspectiva propia y de los demas, colaboracion. Es, por
tanto, la eficacia negociadora medida por el CEN Il un prototipo de modelo de
negociacion integrativa.

Un aspecto importante de la Solucion de Problemas para el logro de
soluciones integrativas es la “viabilidad percibida”, es decir, pensar que se pueden
encontrar espacios comunes entre los intereses de los negociadores 0 que éstos
pueden ser creados Lewicki, Saunders y Barry (2012). Para el logro de esta
viabilidad percibida es importante la faceta del Afrontamiento Conductual de
Pensamiento Positivo, que consiste en pensar favorablemente y de forma realista.
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Las personas con altas puntuaciones suelen enfatizar el aspecto positivo de las
situaciones y convertir las tareas desagradables en lo menos penosa posible.

La Responsabilidad es una faceta que refiere el interés por la planificacion y
la reflexion atenta. En este sentido entronca con un aspecto crucial de la
negociacion que ocurre antes del encuentro formal propiamente dicho, como es la
preparacion de la misma (Thompson, 2010, Fisher, Ury y Patton, 1998). Una buena
preparacion es esencial, ya que resulta una forma mas segura para llegar a una
negociacion satisfactoria (Kennedy et al, 1986 Jesuino, 1992;. Serrano, 1996b). El
negociador mal preparado se limita a reaccionar a los eventos y nunca puede
dirigirlos (Kennedy et al., 1986).

Otro aspecto de la planificacion de la negociacion es determinar las
alternativas del negociador, su BATNA (Best Alternative To a Negotiated
Agreement; Fisher, Ury, y Patton 1991). EI BATNA determina el punto en el que
un negociador ha decidido abandonar la negociacion. Esto significa que los
negociadores deben aceptar cualquier conjunto de condiciones que sean superiores
a su BATNA vy rechazar resultados que sean peores que su BATNA. Del mismo
modo, el negociador que planifica adecuadamente piensa en el BATANA de la otra
parte, es decir, sus posiciones e intereses.

Ademas de la valoracion propia y de la otra parte, es aconsejable evaluar la
situacion de negociacion. En algunas interacciones comerciales hay normas que
difieren radicalmente unas de otras. Debe considerarse si la negociacion es Unica, a
largo plazo o repetitiva. También si trata sobre recursos o ideologias, etc. (vea
Raiffa 1982).

En resumen. La preparacién efectiva coloca al negociador en una ventaja
estratégica en la mesa de negociaciones. Destacan tres areas de preparacion: la
propia, la de la otra parte, y la del contexto o situacién.

En cuanto a la relacién entre la negociacion y la escala de afrontamiento
emocional, podemos decir que la negociacidn se produce porque necesitamos de
los demés para satisfacer nuestros intereses, en aspectos que son relevantes para
nosotros, por lo tanto, son situaciones de naturaleza egoimplicativa (Hernandez,
2010). Cuando se perciben interferencias sobre nuestras expectativas u objetivos,
aparecen emociones negativas, generando algin tipo de frustracién. Por el
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contrario, las emociones positivas aparecen cuando se logran nuestros propdsitos o
se perciben beneficios (Frijda, 1986; Lazarus, 1991; Mandler, 1975; Ortony, Clore,
& Collins, 1988) Por lo tanto, tal como indica Jones (2000) “estar en conflicto es
estar emocionalmente activado”.

Segin Thompson (1999), en el proceso negociador, se pueden distinguir dos
categorias de emociones segin su origen, las enddgenas, aquellas de naturaleza
disposicional o provocadas antes de la actividad negociadora propiamente dicho y
las exdgenas, experimentadas durante el proceso de negociacion.

Desde la perspectiva anterior, el afrontamiento emocional en el pensamiento
constructivo, puede tener un doble efecto. El primero nace de la propia disposicion
a interpretar y valorar cualquier acontecimiento antes de que éste ocurra (Watson,
1988) y el segundo efecto vendrd provocado por la interpretacion cognitiva que
realice el negociador durante el propio proceso. De ahi que las tendencias
atribucionales influirdn en la naturaleza del conflicto y en su propio desarrollo, lo
gue a su vez, influye en la otra parte.

Una faceta del Afrontamiento Emocional es el nivel de Autoaceptacion, que
mide el grado en que los sujetos poseen un nivel de autoestima elevada y, en
general, una actitud favorable hacia si mismo (Epstein, ). Los sujetos con alto
nivel de autoestima se perciben eficaces y con control sobre su entorno. Aquellos
que puntlan bajo en autoestima dudan de sus capacidades y con poco poder ante su
entorno (Judge y Bono, 2001). En un estudio con vendedores, revel6 que la
autoestima era el indice de prondstico critico sobre el desempefio, toda vez que el
90% de las llamadas que hacen los vendedores concluye con un rechazo, llevando
en algunos casos, a realizar sobregeneralizaciones negativas sobre si mismo.

Otra faceta del Afrontamiento Emocional es la Ausencia de Hipersensibilidad,
entendida como el grado en que las personas son flexibles y capaces de tolerar la
incertidumbre, los contratiempos, el rechazo y la desaprobacion. Todos estos
elementos son prototipicos de una negociacion, pues se parte de que en la
negociacion los intereses son diferentes y, a veces, competitivos.

La altima faceta del Afrontamiento Emocional es la ausencia de rumiaciones
sobre experiencias desagradables. Es la faceta del afrontamiento emocional que
mas correlaciona con el afecto positivo y la ausencia de afectos negativos.

213



Influencia de variables psicolégicas socioafectivas en la eficacia negociadora

En su conjunto, las facetas mencionadas provocan la aparicion de afecto
negativo en las interacciones negociadoras, afectando de multiples maneras el
inicio, desarrollo y resultados de la negociacién. Por ejemplo, los negociadores
inducidos a un estado emocional positivo son, generalmente, mas eficaces en
negociaciones distributivas e integrativas. Al negociar tareas con potencial
integrador, los negociadores de humor positivo logran resultados individuales
buenos (Kramer et al., 1993) y resultados conjuntos mejores (Carnevale e lsen,
1986) que otros negociadores de humor neutral.

Cuando planifican su estrategia, los negociadores que experimentan
emociones positivas anticipan que negociaran mas estrategias cooperativas que los
negociadores con emociones negativas, considerando que los negociadores que
experimentan emociones negativas planifican actuaciones mas competitivas que los
negociadores de afecto positivo (Forgas y Moylan, 1996). Igualmente, los
negociadores que experimentan emociones positivas perciben a la otra parte como
mas confiable que aquellos que experimentan humor neutral. Sugiriendo, por tanto,
que el humor positivo lleva a una orientacion mas cooperativa (Kramer et al.,
1993). Los negociadores de afecto negativo, por otro lado, esperan que su
antagonista no sea cooperativo.

Hay evidencias empiricas que demuestran que el afecto positivo incrementa la
buena voluntad para iniciar conversaciones (Batson, Coke, Chard, Smith y
Taliaferro, 1979), para asumir riesgos moderados (Isen y Patrick, 1983) y para
preferir la colaboracion a la evitacion como medio para resolver el conflicto
(Baron, 1984).

Carnevale e lIsen (1986) encontraron que los sujetos en condiciones de
emociones positivas usaban menos conductas contenciosas y mostraban un mayor
nimero de conductas de solucion de problemas. Este resultado fue replicado por
Hollingshead y Carnevale (1990): sujetos con afecto positivo hicieron mas
concesiones y ofertas integradoras que los sujetos con afecto neutral. Baron (1990)
encontré que los sujetos con un afecto positivo alto, hacian més concesiones que
los sujetos de un afecto neutral. Druckman y Broome (1991) encontraron que los
negociadores eran mas flexibles y tenian mas voluntad para llegar a acuerdos de
compromiso cuando negociaban con un oponente que conocian y les agradaba. Los
negociadores de “afecto” positivo son también mas eficaces que los negociadores
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de afecto negativo en reclamar una porcidon mayor de recursos. En tareas de
acuerdo suma-cero, los negociadores de humor positivo logran una mayor porcion
de los recursos que su contraparte de humor negativo (Forgas y Moylan, 1996).

EI humor positivo se ha vinculado al pensamiento creativo (Isen, Daubman, y
Nowicki, 1987), el pensamiento flexible (Murray, Sujan, Hirt, y Sujan, 1990) y el
pensamiento mas motivado (Pretty & Seligman, 1984).

Los datos aportados evidencian que las emociones, sean disposicionales o
situacionales, tienen un elevado impacto, tanto en el desarrollo como en los
resultados del proceso negociador. Por ello resulta comprensible que el
Afrontamiento Emocional, en el Pensamiento Constructivo, tenga una elevada
relacion con la Eficacia Negociadora.

Con respecto a la negociacion y la escala de pensamiento categdrico, podemos
decir que la escala Pensamiento Categoérico, inicialmente denominada Rigidez,
describe a las personas que ven el mundo en blanco y negro e ignoran las
diferencias mas finas, propenden a soluciones simplistas y a los prejuicios, asi
como a sentirse incomodas o alteradas cuando no se cumplen sus expectativas y
estereotipos. Esta integrada por las facetas de Pensamiento Polarizado, Suspicacia e
Intransigencia. La primera esta mas orientada al estilo de procesar informacion y
las dos siguientes son mas de naturaleza actitudinal.

Uno de los obstaculos méas grandes con que se encuentra un negociador reside
en la limitada capacidad de procesamiento de informacion (Neale y Bazerman,
1991). La tarea del negociador es tremendamente compleja y ambigua. Los
negociadores exitosos tienen que descubrir sus propios intereses, mantener en
mente estos intereses durante la negociacién y conseguir que la otra parte los
satisfaga. Al mismo tiempo, deben prestar atencion a lo que el otro dice y
comunica; y debe averiguar los intereses subyacentes de la otra parte. En base a
esto, deben trabajar en alguna clase de solucién que pueda ser aceptada por ambas
partes. Aunque todo esto sélo es parte del procesamiento real de la informacién que
existe en las negociaciones méas simples, deja claro que la complejidad es
abrumadora. Por tanto, los negociadores pueden adoptar percepciones de tamafio
fijo s6lo porque simplifican la situacion, aun cuando sean erroneas.
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El Pensamiento polarizado contraviene los principios béasicos de la
negociacion constructiva, toda vez que ésta requiere una comprension, lo mas
precisa posible, de las relaciones de interdependencia que establecen los actores.
En este sentido Dupont (1994) considera que la negociacion es una actividad en
qgue los actores se enfrentan, al mismo tiempo, con las divergencias y las
interdependencias, teniendo que elegir, de forma voluntaria, una solucion
mutuamente aceptable. De ahi que la presencia de pensamiento polarizado se
presente como un handicap a la eficacia negociadora.

Otro aspecto relevante, tal como indica Bercovitch (1984), es que los
negociadores intentan influir en la percepcién de la otra parte, donde la confianza
se vuelve central. De hecho, muchas negociaciones con potencial integrativo se
evitan por falta de confianza en la otra parte (Rahim, 1989). Bercovitch (1984)
plantea que la negociacion es una dindmica interactiva, en la que cada negociador
intenta influir en las percepciones del oponente, en el que la confianza en lo que la
otra parte propone se vuelve central en el desarrollo de la negociacion.

Kelly (1966) manifiesta que, en los inicios de la negociacion, se plantea el
“dilema de la confianza” y el “dilema de la honestidad”, el primero concierne al
hecho de que todo negociador debe inferir la veracidad de lo que la otra parte
expone, sabiendo que nadie da toda la informacion, pero se deja constancia de las
posibilidades que se abren sin compromiso explicito. El segundo tiene que ver con
el grado de franqueza y la informacion que conviene aportar.

El tema de la confianza (la expectativa de cooperar con la otra parte)
constituye un aspecto relevante en el proceso negociador (Pruitt y Carnevale,
1993). Estos autores encuentran que la confianza estimula la solucién de problemas
y que su ausencia dificulta cualquier tipo de negociacion integrativa.

En este sentido, Walton y McKersie (1965) consideran factores importantes
las actitudes y las estructuras de las relaciones en la negociacién. Una de las cinco
posibles estructuras de relaciones estd basada en el nivel de confianza, pudiendo ir
ésta desde una desconfianza extrema a una confianza total. EI mayor nivel de
confianza nos llevaria a la cooperacion y el minimo a posiciones antagonistas.

Un dltimo aspecto del Pensamiento Categérico que provoca ineficacia
negociadora es la Intransigencia, que correlaciona negativamente con amabilidad y
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atencién a los demas (Epstein, 2001). Esta descripcion nos lleva a pensar,
siguiendo a Mastenbroek (1987, 1989), que una presencia de Intransigencia por
encima de niveles aceptables, provocaria dos formas de conducta ineficaz. La
primera seria la incapacidad para crear un clima constructivo, toda vez que se
trataria de crear una situacién libre de tension, donde la comunicacion sea facil y el
nivel de relaciones interpersonales esté exento de crispacion. La segunda es que
para obtener resultados positivos se debe crear una dindmica de exploracion
flexible, en el sentido de buscar nuevas oportunidades, nuevas ideas, capacidad
para improvisar y crear nuevas alternativas, en la que podria existir multiples
formas de satisfacer los intereses subyacentes de ambas partes.

En lo que respecta a la negociacion en relacion con el optimismo ingenuo,
esta escala requiere alguna reflexion para su analisis. Debemos partir de un dato
general que recoge Epstein (1998) y refrenda Garcia-lzquierdo (2004) en su
estudio utilizando el CTI en un proceso de Seleccion de Personal. Segln Epstein,
“en la formacion del PCG se recogen todas las escalas, salvo el Optimismo
Ingenuo, debido a que sus caracteristicas psicométricas son mas débiles”. Esta
caracteristica la podemos constatar, pues en el primer estudio, tal como se indico
en el mismo, en la prueba de muestras independientes se reflejaron diferencias
significativas en todas las escalas y facetas del PCG, salvo en Optimismo
exagerado y Pensamiento Estereotipado (que vuelve a aparecer en el estudio dos en
la misma situacion), ambas pertenecientes al Optimismo Ingenuo. No obstante, la
tercera faceta del Optimismo Ingenuo, que es la Ingenuidad aparece, tanto en la
funcidn de regresion como en el analisis discriminante del primer estudio.

Los datos indicados nos invitan a pensar que el Optimismo Ingenuo es una
escala con bastante inconsistencia, en el sentido de que puede reflejar resultados
poco estables. Entendemos que se debe estudiar y analizar méas en profundidad
dicha escala con el objetivo de que pueda ser precisada con mas rigor.

El propio Epstein (1998) describe el Optimismo Ingenuo de la siguiente
manera: “Esta escala informa del grado en que una persona es optimista sin
fundamento. Frente al optimismo razonable y adaptativo que representa la faceta
Pensamiento Positivo. Optimismo Ingenuo resulta ambivalente: con su enfoque
positivo, los optimistas ingenuos son fuertes de espiritu, caen bien a los demas y, a
menudo, son buenos politicos”.
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En conclusidn, los datos obtenidos en el presente estudio son consistentes con
la naturaleza de la presente tesis: influencia de  variables psicoldgicas
socioafectivas en la s diferencias en eficacia negociadora.

El estudio 1 analiza el papel que determinadas variables socioafectivas
(medidas a través del CTI, Inventario de Pensamiento Constructivo) y
demograficas (edad, experiencia negociadora, tipo de experiencia, sexo y nivel de
estudios), ambas como variable independiente, tienen sobre el grado de Eficacia
Negociadora (variable dependiente), medida a través del CEN I1.

Los hallazgos mas relevantes encontrados en este trabajo han sido los
siguientes:

¢ La obtencion de una correlacion significativa entre el CEN 11 y casi todas
las escalas del Pensamiento Constructivo

e Las diferencias significativas obtenidas entre el CEN Il y todas las
variables demogréficas estudiadas, salvo el sexo

e La evidencia de que los negociadores eficaces presentan diferencias en
pensamiento constructivo con respecto a los menos eficaces

e Todas las escalas del Pensamiento Constructivo estan significativamente
relacionadas con la mayor o menor eficacia negociadora.

e La mayor o menor puntuacion en el CTI predice el mayor o menor grado
de eficacia negociadora, obteniendo unas variables socioafectivas
predictoras del mayor o menor nivel de dicha eficacia negociadora.

A la vista de los resultados obtenidos, ¢se podria decir que se han confirmado
las hipotesis planteadas al comienzo de la presente investigacion? En general, los
resultados aportan apoyo a la mayoria de las hipétesis planteadas, y los aspectos
mas relevantes han sido totalmente confirmados.
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4.8. Limitaciones de os resultados del ESTUDIO 1

Tal como se indicd al inicio del presente capitulo, este estudio adolece de una
muestra suficientemente representativa, toda vez que los sujetos participantes, si
bien permiten evidenciar las posibles diferencias de variables socioafectivas, en la
mayor o menor eficacia negociadora entre los grupos, carecen de la homogeneidad
necesaria que nos permita generalizar los resultados con la suficiente garantia
estadistica.
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CAPITULO5

ESTUDIO 2
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Introduccién

En el primer estudio se comprobd el grado de influencia de aquellas variables
socioafectivas medidas a través del Cuestionario de Pensamiento Constructivo
sobre la variable criterio Eficacia Negociadora.

En este segundo estudio, se intentard también comprobar el grado de
influencia de las variables anteriormente comentadas (Pensamiento Constructivo) ,
a las que unimos las estrategias cognitivo afectivas que plantea la teoria de los
Moldes de la Mente del profesor Hernandez-Guanir (2002), junto con un mayor
ajuste de la muestra a considerar y un control mayor de variables que amenazaban
la validez, que no habian sido consideras en el primer estudio. Tal como se indicd
en las limitaciones del primer estudio.

Finalizaremos el capitulo estableciendo una discusion sobre los resultados
obtenidos.
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5. ESTUDIO 2

5.1.0bjetivo e hipotesis de trabajo

El objetivo central de este estudio, una vez que hemos tenido en cuenta las
consideraciones y limitaciones del estudio anterior, es volver a demostrar que es
posible explicar las diferencias en eficacia negociadora a partir de variables
socioafectivas, y en este caso, las distintas escalas y facetas del Pensamiento
Constructivo estudiadas en el capitulo anterior, a las que se le afiaden los moldes,
dimensiones y encuadres mentales de la teoria del profesor Hernandez-Guanir
(2010) . Se quiere conocer la capacidad de dichas variables para determinar la
mayor o menor eficacia negociadora, tratando de controlar las amenzadas a la
validez interna, con la eliminacion de la variable “categoria negociadora” (distintos
tipos de negociador) , “afios de experiencia en negociacion” (solamente
controlando los afios de antigtiedad en el trabajo) y “nivel de estudios” (asumiendo
un nivel similar formativo en la muestra a considerar).

Se pretende comprobar si existen diferencias entre las personas con mayor y
menor eficacia negociadora en funcion de las escalas y facetas del Pensamiento
Constructivo (PC) y de los moldes mentales; si es posible explicar, en mayor o
menor medida, la eficacia negociadora a partir de las puntuaciones en las variables
socioafectiva; y, por ultimo, si podemos obtener una funcion predictiva y
discriminante que relacione el pensamiento constructivo y los moldes de la mente
con la variable criterio eficacia negociadora.

Para operativizar las mejores que minimicen el estudio anterior, en este
estudio se usard como muestra una poblacion con una caracteristica laboral comun,
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agrupados en dos tipologias: aquellos que han sido descritos por sus mandos como
eficaces policias, estratificada por tipos de municipios., y el otro grupo formado
por una muestra al azar de agentes de policia de toda Canarias.

Hip6tesis de trabajo

En relacién a los objetivos indicados, y en funcién de las investigaciones

revisadas con anterioridad, se establecen las siguientes hipotesis:
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H1: No existen diferencias significativas entre el grupo experimental y el
grupo control en las variables eficacia negociadora y Pensamiento
Constructivo Global en edad y afios de servicio.

H2: Existen diferencias significativas en eficacia negociadora y en
pensamiento constructivo en funcion de la edad.

H3: Existen diferencias significativas en eficacia negociadora ni en
pensamiento constructivo en funcion de los afios de servicio.

H4: Existen diferencias significativas en eficacia negociadora ni en
pensamiento constructivo en funcién del sexo.

H5= El coeficiente de fiabilidad, medido a través del Alfa de Cronbach,
garantiza la fiabilidad de la prueba.

H6= Existe relacion significativa entre las variables demogréaficas
estudiadas, la eficacia negociadora y el pensamiento constructivo.

H7= Existe correlacion significativa entre las distintas Escalas del
Pensamiento Constructivo, las Dimensiones de los Moldes y la
Eficacia Negociadora (CEN II).

H8= Existen diferencias significativas en la media de las puntuaciones en las
distintas escalas y facetas del pensamiento constructivo y moldes
mentales entre los dos grupos de mayor o menor eficacia negociadora.

H9= Existe influencia de las puntuaciones obtenidas en cada una de las
escalas y dimensiones sobre la mayor o menor eficacia negociadora.

H10= Existe influencia de las puntuaciones obtenidas en el pensamiento
constructivo global sobre la mayor o menor eficacia negociadora.
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H11= Es posible obtener una funcion de regresion que prediga la puntuacion
final en eficacia negociadora a partir de los resultados obtenidos en el
pensamiento constructivo y en los moldes mentales.

H12= Es posible obtener una funcion discriminante que clasifique
adecuadamente a los sujetos en mas o menos eficaces, con un
porcentaje de aciertos satisfactorios.

H13= Es posible obtener componentes que expliquen la variabilidad de las
puntuaciones en las distintas escalas y dimensiones.

5.2.Método

Disefio:

Esta segunda investigacion utiliza una metodologia de tipo cuantitativa, en sus
diferentes métodos: descriptivo, correlacional y cuasi-experimental. En propiedad
no podemos hablar de método experimental ya que no se llegan a “manipular
experimentalmente” las variables que se van a tomar en consideracion, pero al

igual que en el primer estudio si se van a diferenciar en funcién de distintos grados
y niveles, recogiéndose también los datos en situacion natural.

En un primer momento se analiza de forma descriptiva algunas variables
demogréficas de interés ya vistas en el estudio uno (edad, afios experiencia laboral,
sexo), con alguna variacion para el control de variables extrafias (p.e. eliminacion
de la variable “categoria negociadora”, “afios de experiencia en negociacion”,
“nivel de estudios™). Después se plantea, desde una aproximacion correlacional,
cuéles son las covarianzas entre las distintas variables consideradas para, en Ultima
instancia, comprobar causalidades entre estas variables. En este Gltimo momento,
se utiliza un disefio de comparacién entre grupos, donde la variable que diferencia
a estos es una caracteristica (o bien el distinto grado de eficacia o los distintos
niveles de variables de pensamiento constructivo y moldes mentales), tal y como se
hizo en el primer estudio.

Se quiere obtener tanto una ecuacion de regresion, como una funcion
discriminante asi como identificar el nimero y composicion de componentes
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necesario para resumir las puntuaciones observadas en las principales variables
socioafectivas.

Variables:

Las variables a estudiar, que se utilizaran en algunos momentos como
variables independientes, son las siguientes:

e Variables de tipo descriptivo:
oEdad.
0Sexo.
0Afios de servicio.

¢ Variables de naturaleza negociadora:
oEficacia negociadora.

¢ Variables de naturaleza socio afectiva (Pensamiento Constructivo):
oSiete escalas y 15 facetas:
. Escala General Pensamiento constructivo global (PCG).
. Escala Afrontamiento Emocional (EMO).
- Faceta Autoaceptacion (Aut).
- Faceta Ausencia de sobregeneralizacién negativa (Sob).
- Faceta Ausencia de hipersensibilidad (Hip).
- Faceta Ausencia de rumiaciones sobre experiencias
desagradables (Rum).
. Escala Afrontamiento Conductual (COM).
- Faceta Pensamiento positivo (Pos).
- Faceta Orientacion a la accion (Acc).
- Faceta Responsabilidad (Res).
. Escala Pensamiento magico (MAG).
= Escala Pensamiento Categorico (CAT).
- Faceta Pensamiento polarizado. (Por).
- Faceta Suspicacia (Sus).
- Faceta Intransigencia (Int).
" Escala Pensamiento Esotérico (ESO).
- Faceta Creencias paranormales (Par).
- Faceta Pensamiento supersticioso (Sup).
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= Escala Optimismo ingenuo (ING).

- Faceta Optimismo exagerado (Exa).

- Faceta Pensamiento estereotipado (Est).
- Faceta Ingenuidad (Ing).

e Variables de naturaleza socioafectiva (Moldes de la Mente):

oTres encuadres:

= Encuadre de Espontaneidad vital.
- Dimension Implicacion Vital.
= Encuadre de Ajuste.
- Dimensién Negatividad.
- Dimension Discordancia.
- Dimension Evitacidn.
- Dimension Defensividad.
- Dimension Atribucién externa.
- Dimensién Operatividad.
= Encuadre de Optimizacion.
- Dimension Optimizacion Positivizante.
- Dimension Optimizacion preparatoria.
- Dimension Optimizacion autopotenciadora.

Acontinuacion se mencionan los moldes correspondientes a las distintas

Dimensiones:

Molde Implicacién directa

Molde Hiperanalisis

Molde Hipercontrol
anticipatorio

Molde Anticipacion Aversiva

Molde Evaluacion Selectiva
Negativa

Molde Hostiligenia

Molde Inflacién-Decepcion

Molde Focalizacion en la
carencia

Molde Imantacion por lo
imposible

Molde Anticipacion
Devaluativa

Molde Disociacién Emocional
Molde Reclusion

Molde Oblicuidad Cognitiva

Molde Anticipacion de
Esfuerzo y Coste

Molde Precision y Supervision

Molde Atribucion a la falta de
Esfuerzo

Molde Justificacion de los
Fallos

Molde Desplazamiento
Emocional

Molde Atribucion al
Temperamento

Molde Atribucion Social del
Exito

Molde Atribucién Magica

Molde Atribucién Internalista
del Exito

Molde Atribucién a las
Estrategias

Molde Autoconviccion
Volitiva

Molde Automotivacion
Proactiva

Molde Control Emocional
Anticipatorio

Molde Anticipacion
Constructiva Previsora

Molde Evaluacién Positiva

Molde Transformacion
Rentabilizadora

Molde Afrontamiento Borroso
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En el presente estudio, la eficacia negociadora, medida a traves del CEN 1l
sera la variable dependiente o variable criterio.

5.3.Instrumentos

Tomando en consideracién el tipo de variables que se pretende medir, se
emplearon los siguientes instrumentos:

- Cuestionario de datos biograficos: Cuestionario ad hoc, donde se
pregunta edad. Sexo y afios de servicio.

- Test de Estrategias Cognitivo-emocionales (Moldes), (Hernandez-
Guanir, 2010), Nos permite conocer los modos habituales con los que
una persona se enfrenta a la realidad y con los que interpreta y valora
su relacion con ella. Consta de un total de 87 items, en formato escala
Likert de 5 posibles respuestas. Estos modos de relacionarnos con la
realidad o "moldes mentales" son los responsables de nuestra felicidad
y eficiencia. Su conocimiento facilita la comprension y el manejo o
modificacion de nuestras emociones y comportamientos, aspectos
centrales de la inteligencia socioafectiva o emocional. A través de
andlisis factorial y usando rotacion oblicua, se obtuvieron 30 factores
de primer orden, Moldes, que fueron, posteriormente, agrupados en 10
factores de segundo orden, Dimensiones, y en 3 factores de tercer
orden, Encuadres Focales.

- Cuestionario CTI. Inventario de Pensamiento Constructivo (Epstein,
1987) en su cuasta adaptacion espafiola realizado por el departamento
I+D de Tea Ediciones (2012). Consta de un total de 108 items, en
formato escala Likert de 5 posibles respuestas. EI CTI es un test
jerarquicamente organizado que ofrece informacion en tres niveles de
generalidad: el nivel mas general consiste en una escala global
compuesta por elementos procedentes de otras escalas del CTI; el
siguiente nivel de generalidad lo componen seis escalas principales,
gue miden las formas béasicas de pensamiento constructivo o
destructivo. Los nombres de las escalas de este cuestionario se han
ido mejorando para establecer mas directamente una distincion entre
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las escalas constructivas, ligadas a formas de afrontamiento adaptativo
(afrontamiento emocional y afrontamiento conductual), frente a las
escalas que reflejan patrones de pensamiento desadaptados, como son
el pensamiento magico, pensamiento categorico, pensamiento
esotérico u optimismo ingenuo.

- Cuestionario de Eficacia Negociadora (CEN II): Construido por el
profesor Serrano, tiene por base conceptual principal, tal como se ha
visto por los estudios anteriores, el modelo de negociacion propuesto
por Mastenbroek (1987, 1989). También han sido tomados en
consideracion los abordajes de otros autores, tales como Bazerman y
Neale (1993), Bercovitch (1984) y Pruitt y Carnevale (1993) . La
version final del CEN Il esta formada por un total de 42 items. Tal
seleccion se hizo teniendo en cuenta los resultados de los andlisis
anteriores; pero ademds, se eliminaron un conjunto de items
provenientes de la primera version del CEN, bien por su menor
capacidad discriminante, bien porque los autores habian constatado un
cierto solapamiento conceptual con otros items del cuestionario. Con
respecto, a la fiabilidad de la escala, el CEN Il presenta un Alpha de
Cronbach muy elevado (.91). La fiabilidad evaluada mediante el
procedimiento de las dos mitades mostro valores del coeficiente de
Spearman-Brown de .84. Con objeto de comprobar la validez
predictiva del CEN II, es decir, su capacidad para diferenciar a los
sujetos eficaces en tareas negociadoras de los ineficaces, se llevo a
cabo un analisis de varianza, tomando como variable independiente la
pertenencia a los distintos grupos de la muestra y como variable
dependiente las puntuaciones totales obtenidas por todos los sujetos
con respecto a su eficacia negociadora (evaluada mediante el CEN I1).

Dicho analisis evidencia diferencias significativas (F=27.95, p<.000) en los
resultados alcanzados por los cuatro grupos. Una ultima reflexion. Los resultados
positivos alcanzados con los distintos trabajos realizados a partir del CEN y del
CEN 11 ponen de relieve que el marco tedrico del cual parten los autores refleja en
buena medida los criterios que, segln negociadores exitosos y expertos, deben
presidir la actuacién de los negociadores. Evidentemente, no es pretension de los
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autores defender que ésos sean todos los elementos necesarios para una buena
negociacion (Serrano, Rodriguez y Cunha, 1996).

Ademas, tener tal tipo de criterios no garantiza necesariamente una actuacion,
ni correcta ni positiva, a lo largo del proceso de negociacion. No asegura que el
negociador vaya a actuar correctamente, porque el CEN pregunta por lo que uno
hace u opina que debe hacerse, pero no observa las conductas tal y como se
producen en el momento real de la negociacion.

5.4.Muestra

La muestra objeto de estudio estd comprendida por 332 agentes de policias
pertenecientes a diferentes municipios de la Comunidad Auténoma Canaria. Surge
esta muestra a partir de un proyecto de Investigacion, Desarrollo e Innovacion de la
Universidad de Las Palmas de G.C. del grupo de Investigacion “Intervencion en el
desarrollo psicol6gico” llevado junto con la Direccion General de Seguridad y
Emergencias del Gobierno de Canarias.

La poblacién de agentes de la policia local en Canarias era en el momento del
estudio era de 2745 agentes de policia y 474 mandos. Para obtener nivel de
confianza del 95% en los parametros a estudiar, (con un nivel de heterogeneidad
del 50% y un margen de error del 5%), la muestra a considerar debia ser
aproximadamente de 344 agentes.

Para poder controlar las variables socioculturales y territoriales que pueden
presentar los diferentes municipios, se propusieron tres estratos, proporcionales al
nlimero de agentes por tipo de municipio: los municipios capitalinos (capitales de
isla o ciudad mayor de 100.000 habitantes); los municipios turisticos (aquellos
que estan por encima del promedio de plazas turisticas, (+ de 4680 plazas turisticas
hoteleras y extrahoteleras); y el resto de municipios (rurales y de pequefio tamafio
poblacional),

e La muestra de los agentes de los municipios capitalinos debia ser el 44%.
e La muestra del grupo de los municipios turisticos debia ser del 26%.
¢ La muestra del grupo del grupo de municipios restantes debia ser del 30%.
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Se obtuvieron dos grupos, uno designado conforme a una caracteristica
comun (elevado grado de eficacia segin expertos y jefes) y otro elegido al azar
para garantizar la variabilidad en dicha caracteristica, de tal manera que podamos
comparar estos dos grupos en determinadas variables independientes y ver si
existen diferencias entre estos dos grupos en dichas variables para poder atribuir su
efecto en la variable dependiente “eficacia”.

¢ La muestra de los agentes de los municipios capitalinos fue del el 42,2%.
¢ La muestra del grupo de los municipios turisticos fue del 28%.
¢ La muestra del grupo del grupo de municipios restantes fue del 28,3%.

Muestra Municipios  Municipios Municipios
estratificada capitalinos  turisticos restantes
Prevista 44% 26%. 30%

Real 42,2%. 28%. 28,3%.

El 48,80% de los agentes de policia fueron seleccionados al azar por el
sistema informatico de la Direccion General de Seguridad y Emergencias del
Gobierno de Canarias y, el 50,60% de la muestra fue seleccionada al azar de entre
los elegidos por su jefe o mando de policia siguiendo los criterios de eficacia dados
por la investigacion.

5.4.1.Descripcion de la muestra.

5.4.1.1. Por tipo de grupo (experimental y control)

Tabla 5.1. Descripcion de la muestra por tipo de grupo
(1 experimental y 2 control)

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido Exp. 168 50,6 50,9 50,9
Control 162 48,8 49,1 100,0
Total 330 99,4 100,0
Perdidos 2 ,6
Total 332 100,0
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5.4.1.2. Por isla.

Tabla 5.2. Descripcion de la muestra por isla

El Gran La La
Hierro Fuerteventura Canaria Gomera Palma Lanzarote Tenerife
Total 3 31 146 1 20 45 84 330

Grafico 5.1. Descripcion de la muestra por isla
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5.4.1.3.  Porgrupoy por isla

Tabla 5.3. Descripcion de la muestra por grupo e isla

Isla Total
El Gran La La
Hierro Fuerteventura Canaria Gomera Palma Lanzarote Tenerife
Exp.
Grupo 2 17 68 0 9 26 46 168
Cont 1 14 78 1 11 19 38 162
Total 3 31 146 1 20 45 84 330
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Por tipo de municipio.

Tabla 5.4. Descripcion de la muestra por tipo de municipio

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido Capitalino 140 42,2 42,8 42,8
Turisticos 93 28,0 28,4 71,3
Resto mun. 94 28,3 28,7 100,0
Total 327 98,5 100,0
Perdidos 5 15
Total 332 100,0

Grafico 5.2. Descripcion de la muestra por tipo de municipio
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5.4.1.4. Por grupo y tipo de municipio

Tabla 5.5. Descripcion de la muestra por tipo de municipio

Tipo de Municipio Total
1 2 3
Grupo Exp. 68 49 48 165
Control 72 44 46 162
Total 140 93 94 327
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5.4.15. Por edad agrupada.

Tabla 5.6. Descripcion de la muestra por edad agrupada

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido 22-37 111 334 33,9 33,9
38-46 115 34,6 35,2 69,1
47-62 101 30,4 30,9 100,0
Total 327 98,5 100,0
Perdidos 5 1,5
Total 332 100,0

Grafico 5.3. Descripcion de la muestra por edad agrupada
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5.4.1.6. Por grupo y por edad agrupada

Tabla 5.7. Descripcion de la muestra por grupo y edad agrupada

Edad agrupada

22-37 38-46 47-62 Total
Grupo 1 64 69 32 165
2 47 46 69 162
Total 111 115 101 327
5.4.1.7.  Por género
Tabla 5.8. Descripcion de la muestra por género
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Vélido Hombre 297 89,5 90,5 90,5
Mujer 31 9,3 9,5 100,0
Total 328 98,8 100,0
Perdidos 4 1,2
Total 332 100,0

Grafico 5.4. Descripcion de la muestra por género
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5.4.1.8. Por grupo y por género

Tabla 5.9. Descripcion de la muestra por género

Hombre Mujer Total

Grupo Exp 151 15 166
Control 146 16 162

Total 297 31 328

5.4.1.9. Por afios de experiencia.

Tabla 5.10. Descripcidn de la muestra por afios de experiencia

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido 1-12 134 40,4 41,2 41,2
13-21 88 26,5 27,1 68,3
22-37 103 31,0 31,7 100,0
Total 325 97,9 100,0
Perdidos 7 2,1
Total 332 100,0

Gréfico 5.4. Descripcidon de la muestra por afios de experiencia
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5.4.1.10. Por grupoy por afios de experiencia.

Tabla 5.11. Descripcion de la muestra por grupo y afios de experiencia

Afios de experiencia

1-12 13-21 22-37 Total
Grupo Exp. 79 51 35 165
Control 55 37 68 160
Total 134 88 103 325
5.4.1.11. Descriptivos de edad y afios de servicio.
Tabla 5.12. Descriptivos de edad y afios de servicio
Desviacion
N Rango Minimo  Maximo Media estandar Varianza
Error
EstadisticoEstadisticoEstadisticoEstadisticoEstadisticoestandar Estadistico  Estadistico
Edad 327 40 22 62 42,03 ,420 7,604 57,815
Afos de
Servicio 325 36 1 37 16,76 ,458 8,252 68,103
N vélido
(por lista) 325

5.5. Procedimiento

Se llev6 a cabo la recogida de datos e informacién a través de unas jornadas

formativas y de cumplimentacién de pruebas,

denominada Competencias

psicoldgicas y socio-afectivas en las competencias profesionales de la policia local
en Canarias, que se elaboran a tal fin para la asistencia y participacion de los
agentes de policia local seleccionados. A continuacién, y de forma resumida, se
describen los pasos que se ha seguido y la manera de proceder a tal fin:

Paso 1. Se envio una carta a los jefes y mandos asistentes a la reunién
en la que, ademas de agradecerles su participacion, indicandoles los

pasos a seguir en el proyecto. Se les solicitaba que
informacidon sobre el nimero de mandos y agentes que estab
actualidad, en servicio en su municipio.

enviasen
an, en la

Paso 2. Se les solicita a los jefes y mandos datos sobre los agentes a
evaluar, bajo su criterio, como eficaces segun escala elaborada a tal fin.
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Es decir, los jefes deben designar y seleccionar a aquellos/as agentes
de policia méas eficaces. Ademas, estos agentes participarian en unas
jornadas formativas y de cumplimentacion de pruebas junto a otros
agentes seleccionados al azar por el sistema informatico de la
Direccion General de Seguridad y Emergencias.

e Paso 3. Se realiza un calendario en el que se recogen las fechas y horas
de realizacion de las jornadas formativas y de cumplimentacién de
pruebas en cada una de las islas.

e Paso 4. Convocatoria a la jornada formativa y de cumplimentacion de
pruebas a los diferentes jefes de policia de todos los municipios de las
islas Canarias, via e-mail y via telefénica, sefialando la fecha, el o los
dias, el horario y los agentes que debian asistir a las citadas jornadas,
ya sean los seleccionados por ellos como los designados por la
Direccion General.

e Paso 5. Trabajo de campo en cada una de las islas. Se comenzé en la
isla de Fuerteventura y se prosiguié en Lanzarote, La Palma, Gran
Canaria y finalizé en la isla de Tenerife. Comprendié un periodo de 5
meses, entre febrero y julio de 2014.

5.6. Resultados

Una vez descrita la muestra, se procede a realizar una comparacion entre las
dos submuestras (experimental y control) en las variables de eficacia negociadora,
pensamiento constructivo global, edad y afios de servicio.

Con toda la muestra unificada, procedemos a comprobar si existen diferencias
en enficacia negociadora y pensamiento constructivo global en funcion de la edad,
en funcidn de los afios de servicio, o en funcién del sexo.

Se procede posteriormente a un analisis de la fiabilidad del instrumento de
eficacia negociadora . A continuacion se realiza un analisis de las correlaciones
entre las variables demograficas, la eficacia negociadora y el pensamiento
constructivo global y también entre las distintas escalas del pensamiento
constructivo, las dimensiones de los moldes con la eficacia negociadora.
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También se estudian si existen diferencias significativas en la media de las
puntuaciones en las distintas escalas y facetas del pensamiento constructivo y
moldes mentales entre los dos grupos de mayor o menor eficacia negociadora , y si
existe posible relacién causal entre las puntuaciones obtenidas en cada una de las
escalas y dimensiones sobre la mayor o menor eficacia negociadora, y de la
puntuacion global del pensamiento constructivo en la eficacia negociadora.

El siguiente paso fue analizar la posibilidad de establecer predictores
estadisticamente significativos, usando analisis de regresion, a partir de las escalas
y facetas del Pensamiento Constructivo sobre el grado de Eficacia Negociadora,
medido a través de la puntuacién obtenida en el CEN I1.

El penultimo paso fue realizar un andlisis discriminante, con el objetivo de ver
la posibilidad de determinar qué constructos del Pensamiento Constructivo y de las
dimensiones de los moldes diferencian con mayor rigor al 25% de los sujetos que
han obtenido mayor puntuacién en eficacia negociadora del 25% que ha obtenido
menor puntuacion en la misma.

Se termina este estudio con el anélisis de posibles componentes principales
(ndmero y y composicion) que pueda resumir a partir del mejor ajuste posible la
variabilidad de las puntuaciones en las distintas escalas y dimensiones principales.

5.6.1.Comprobacion de posibles diferencias entre grupo experimental y
grupo control

Queremos averiguar si existen diferencias entre los grupos experimental y
control en las siguientes variables:

- Eficacia negociadora.
- PCGTotal.

- Edad.

- Afios de servicio.
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Las hipdtesis que se establecen son las siguientes:

HIPOTESIS 1

HO: Existen diferencias significativas entre el grupo experimental y el grupo
control en las variables eficacia negociadora, Pensamiento
Constructivo Global, Edad y afios de servicio.

H1: No Existen diferencias significativas entre el grupo experimental y el
grupo control en las variables eficacia negociadora, Pensamiento
Constructivo Global, Edad y afios de servicio.

Se procede a realizar un andlisis de los estadisticos de grupo para muestras
independientes. Tal como se refleja en el tabla 5.13.

Tabla 5.13. Estadistos de grupos para muestras independientes

Gruponumérico N Media DeS\{lamon Medla’de error
estandar estandar
1 167 171,22 19,120 1,480
SumaCENIl 2 162 171,09 15,945 1,253
1 164 51,21 7,782 ,608
CTI-PCG-T 2 162 49,76 7,501 ,589
Edad 1 165 40,45 6,818 531
2 162 43,64 8,036 ,631
Afos de Servicio 1 165 15,14 7,487 ,583
2 160 18,43 8,684 ,687
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Tabla 5.14. Pruebas de muestras independientes

Prueba de
Levene prueba t para la igualdad de medias
95% de intervalo
Diferencia de confianza de la
Sig. Diferencia de error ~ diferencia
F Sig. t gl (bilateral) de medias estandar Inferior Superior
Se asumen 245 621 066 327 947 129 1,944 3,695 3953
Suma varianzas iguales
ENII
¢ No se asumen 067 319,844 947 129 1,939 -3,685 3,043
varianzas iguales
\?:riiilir;se? uales 3% 465 1,710 324 ,088 1,448 847 -218 3,114
CTI-PCC-T Noseasurgen
varianzas iguales 1,711 323,806 ,088 1,448 ,846 -,217 3,113
Se asumen 12,091 ,001 3,863 325 ,000 -3,181 824 -4,802  -1,561
Edad varianzas iguales
No se asumen 3857 314,677 000 3181 825 -4,804 -1558
varianzas iguales
Se asumen
Afios de varianzas iguales 12091 001 3663 323 1000 -3,292 899 -5,060 -1,524
Servicio
No se asumen 3,655 313,108 000 3,202 901 -5,064 -1,520

varianzas iguales

Se observa que no existen diferencias significativas entre el grupo
experimental y el grupo control, tanto en puntuaciones de Eficacia Negociadora
como de pensamiento constructivo global, con lo que procedemos a aceptar la
hipétesis alternativa.

En cambio, las dos submuestras se diferencian significativamente en la edad y
en los afios de servicio.

Esto nos sugiere que, independientemente de que los mandos valoren al
agente como eficaz o0 no, eso no se refleja en la variable criterio ni en las variables
socioafectivas de inteligencia emocional. Dicho en otros términos, las dos
submuestras son equivalentes tanto en eficacia negociadora como en pensamiento
constructivo, independientemente de la edad o afios de servicio (donde si existen
diferencias) con lo que se puede proceder a unificar las dos submuestras en una
sola.

El andlisis nos ofrece que, aunque son dos submuestras, hay diferencias
significativas en edad y en afios de experiencia en el servicio. Por el contrario, no
podemos observar diferencias significativas en la Eficacia Negociadora y en el
Pensamiento Constructivo.
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5.6.2.Influencia de la edad en el eficacia negociadora y en el pensamiento
constructivo global

Una vez establecida la muestra final, que la componen las dos submuestras, se
procede a comprobar si existe relacion entre edad y las variables criterio “eficacia
negociadora” y “pensamiento constructivo”, estableciendose como hipotesis:

HIPOTESIS 2

HO: No existen diferencias significativas en eficacia negociadora ni en
pensamiento constructivo en funcion de la edad, la edad no influye en
la eficacia negociadora ni en el pensamiento constuctivo.

H1: Existen diferencias significativas en eficacia negociadora y en
pensamiento constructivo en funcion de la edad, la edad influye en la
eficacia negociadora y en el pensamiento constuctivo.

Se procede al analisis de los descriptivos y a la realizacién de un ANOVA,
gue se observa en la tabla 5.15y 5.16.

Tabla 5.15. Pruebas de muestras independientes

95% del intervalo de confianza

Desviacion Error para la media
N Media estandar estandar __Limite inferior _Limite superior Minimo Méaximo
22-37 110 172,79 15,798 1,506 169,81 175,78 142 206
CENII  38-46 115 171,47 18,520 1,727 168,05 174,89 67 210
47-62 101 169,07 18,581 1,849 165,40 172,74 56 209
Total 326 171,17 17,679 ,979 169,25 173,10 56 210
22-37 110 52,14 8,326 794 50,56 53,71 35 75
PCG 38-46 115 50,72 6,877 ,641 49,45 51,99 39 75
47-62 100 48,43 7,397 ,740 46,96 49,90 30 75
Total 325 50,50 7,677 ,426 49,66 51,33 30 75
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Tabla 5.16. ANOVA

Suma de cuadrados gl Media cuadrética F Sig.
CENII Entre grupos 745,031 2 372,516 1,193 ,305
Dentro de grupos 100829,349 323 312,165
Total 101574,380 325
CTI-PCG-T Entre grupos 728,683 2 364,341 6,388 ,002
Dentro de grupos 18364,560 322 57,033
Total 19093,243 324

Se observan que existe diferencias significativas en el PCG en funcién de la
edad, y que existe una relacion lineal inversa, de tal manera que a mayor edad,
menor PCG. Una posible explicacion pudiera tener en consideracion que los
proesionales de la policia de mayor edad son los de menor formacion, tal como
quedo reflejado en el estudio 1.

En cambio, los distintos tramos de edad no presentan diferencias
significativas, y por tanto la edad no influye en la mayor o menor eficacia

negociadora.

Tabla 5.17. Comparaciones multiples

95% de intervalo de

confianza
() ) Diferencia de medias Error Limite
Variable dependiente  EDADAGRU EDADAGRU (1-J) estandar  Sig. Limite inferior  superior

Bonferroni 22-37 38-46 1,321 2,356 1,000 -4,35 6,99

47-62 3,722 2,435 382 -2,14 9,58

38-46 22-37 -1,321 2,356 1,000 -6,99 4,35

47-62 2,400 2,409 960 -3,40 8,20

47-62 22-37 -3,722 2,435 382 -9,58 2,14

Suma 38-46 -2,400 2,409  ,960 -8,20 3,40
CENII Games- 22-37 38-46 1,321 2,292 833 -4,09 6,73
Howell 47-62 3,722 2,385 265  -1,91 9,35

38-46 22-37 -1,321 2,292 ,833 -6,73 4,09

47-62 2,400 2,530 610 -3,57 8,37

47-62 22-37 -3,722 2,385 265 -9,35 191

38-46 -2,400 2,530 610 -8,37 3,57

Bonferroni 22-37 38-46 1,415 1,007 ,483 -1,01 3,84

47-62 3,706 1,043 ,001 1,20 6,22

38-46 22-37 -1,415 1,007 ,483 -3,84 1,01

47-62 2,292 1,033,081 -,19 4,78
47-62 22-37 -3,706" 1,043 001 -6,22 -1,20

CTI-PCG- 38-46 -2,292 1,033,081 -4,78 ,19
T Games- 22-37 38-46 1,415 1,021,350 -,99 3,82
Howell 47-62 3,706’ 1,085 002 1,14 6,27

38-46 22-37 -1,415 1,021,350 -3,82 ,99

47-62 2,292 ,979 ,053 -,02 4,60
47-62 22-37 -3,706" 1,085 ,002 -6,27 -1,14

38-46 -2,292 ,979 ,053 -4,60 ,02

*. La diferencia de medias es significativa en el nivel 0.05.
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Se aprecia, en las comparaciones multiples, que la diferencias significativas
entre la edad y el PCG se produce solo entre las franjas de edad 22-37 y 47-62.

5.6.3.Influencia de los afios de servicio en la eficacia negociadora y en el
pensamiento constructivo global

Se quiere comprobar también la posible relacion entre los distintos afios de
servicio y una mayor o menor eficacia negociadora y un mayor o menor
pensamiento constructivo, estableciéndose las siguientes hipotesis:

HIPOTESIS 3

HO: No existen diferencias significativas en eficacia negociadora ni en
pensamiento constructivo en funcion de los afios de servicio, no existe una
relacién causal entre afios de servicio y la mayor o menor eficacia
negociadora y el mayor o menor pensamiento constructivo.

H1: Existen diferencias significativas en eficacia negociadora ni en
pensamiento constructivo en funcién de los afios de servicio, existe una
relacién causal entre afios de servicio y la mayor o menor eficacia
negociadora y el mayor o menor pensamiento constructivo.

Tabla 5.18. Descriptivos
95% del intervalo de
confianza para la media

Desviacién Error Limite Limite
N Media estandar  estandar inferior superior  Minimo Maximo

1-12 133 172,35 15,520 1,346 169,69 175,02 143 210

CENII 13-21 88 170,16 19,285 2,056 166,07 174,25 67 209
22-37 103 170,47 18,999 1,872 166,75 174,18 56 210

Total 324 171,16 17,709 ,984 169,22 173,09 56 210

1-12 133 52,69 7,887 ,684 51,34 54,04 36 75

CTI-PCG- 13-21 88 49,25 6,352 677 47,90 50,60 35 69
T 22-37 102 48,63 7,813 774 47,09 50,16 30 75
Total 323 50,47 7,686 428 49,63 51,31 30 75
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Tabla 5.19. ANOVA

Suma de cuadrados gl Media cuadrética F Sig.
Entre grupos 327,177 2 163,589 ,520 595
CENII Dentro de grupos 100971,795 321 314,554
Total 101298,972 323
Entre grupos 1133,767 2 566,883 10,142 ,000
CTI-PCG-T Dentro de grupos 17886,704 320 55,896
Total 19020,471 322

En el anélisis del ANOVA se observa que existe influencia de los afios de
servicio en el Pensamiento constructivo global, existen diferencias significativas
en puntuacion constructiva global en funcién de la variable afios de servicio.

En cambio, no encontramos influencia ni diferencias de los afios de servicio
en la eficacia negociadora.

Tabla 5.20. Comparaciones multiples

95% de intervalo de

confianza

O ) Diferencia de Error Limite Limite
Variable dependiente ANOSAGRU ANOSAGRU medias (I-J) estandar Sig. inferior superior
Bonferroni 1-12 13-21 2,194 2,437 1,000 -3,67 8,06

22-37 1,887 2,328 1,000 -3,71 7,49

13-21 1-12 -2,194 2,437 1,000 -8,06 3,67

22-37 -,307 2,575 1,000 -6,50 5,89

22-37 1-12 -1,887 2,328 1,000 -7,49 3,71

Suma 13-21 ,307 2,575 1,000 -5,89 6,50
CENII Games- 1-12 13-21 2,194 2,457 645 -3,62 8,01
Howell 22-37 1,887 2,306,692  -356 7,33

13-21 1-12 -2,194 2,457 645 -8,01 3,62

22-37 -,307 2,780 ,993 -6,88 6,26

22-37 1-12 -1,887 2,306 ,692 -7,33 3,56

13-21 ,307 2,780 ,993 -6,26 6,88

Bonferroni 1-12 13-21 3,442* 1,027 ,003 97 591

22-37 4,064 ,984 000 1,70 6,43

13-21 1-12 3,442 1,027 ,003 -591 -,97

22-37 ,623 1,088 1,000 -2,00 3,24

22-37 1-12 -4,064" ,984 000 -6,43 -1,70

13-21 -,623 1,088 1,000 -3,24 2,00

CTIPCCT  ames- 1-12 13-21 3,442 962 001 1,17 571
Howell 22-37 4,064 1,033,000 1,63 6,50

13-21 1-12 3,442 962 001 -5,71 -1,17

22-37 ,623 1,028 ,817 -1,81 3,05

22-37 1-12 -4,064" 1,033 ,000 -6,50 -1,63

13-21 -,623 1,028 ,817 -3,05 1,81

*. La diferencia de medias es significativa en el nivel 0.05.
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En las comparaciones multiples se aprecia que las difrencias significativas se
produce entre el grupo con menos afios de servicio y los otros dos grupos.

5.6.4.Influencia del sexo en el eficacia negociadora vy en el pensamiento
constructivo global:

De igual manera se quiere comprobar si existen diferencias significativas en
eficacia negociadora y en pensamiento constructivo global en funcién del sexo,
planedndose las siguientes hipotesis:

HIPOTESIS 4

HO: No existen diferencias significativas en eficacia negociadora ni en
pensamiento constructivo en funcion del sexo

H1: Existen diferencias significativas en eficacia negociadora ni en
pensamiento constructivo en funcién del sexo.

Tabla 5.21. Estadisticas de grupo

Desviacion Media de error
Género N Media estandar estandar
Suma 1 296 170,32 17,584 1,022
CENII 2 31 179,16 16,521 2,967
1 295 50,18 7,583 ,442
TI-PCG-T
c cG 2 31 53,39 7,969 1,431

El resultado para la variable sexo indica que la media en Eficacia Negociadora
es superior en las mujeres (179,16) que en los hombres (170,32). Del mismo modo,
en Pensamiento Constructivo, las mujeres obtienen una media superior (53,39) a
los hombres (50,18). Ambas variables se diferencian de forma significativa.
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Tabla 5.22. Pruebas de muestras independientes

Levene prueba t para la igualdad de medias
Diferencia 95% de intervalo de confianza
Sig. Diferencia  de error de la diferencia
F  Sig. t gl (bilateral) de medias estandar |Inferior Superior
Suma Varianzas
CENII iguales , 189 ,664 2,678 325 ,008 -8,840 3,301 -15,335 -2,346
No iguales 2,817 37,487 ,008 -8,840 3,138  -15,196 -2,484
CTI- varianzas
PCG-T  iguales ,344 558 2,227 324 ,027 -3,204 1,439 -6,034 -,374
No iguales 2,139 35,947 ,039 -3,204 1,498 -6,242 -,166

Después de reflejar la descripcion de la muestra, se procede a realizar un
analisis de la fiabilidad del CENII y de las correlaciones entre las puntuaciones del
CENII con las variables demogréaficas y con las escalas y facetas del CTl Y DE
MOLDES

5.6.5.Fiabilidad del CEN 11

Procedemos a comprobar la consistencia interna del cuestionario que mide la
eficacia negociadora, con las siguientes hipoétesis:

HIPOTESIS 5

HO= EI coeficiente de fiabilidad, medido a través del Alfa de Cronbach, no
garantiza la fiabilidad de la prueba.

H1= El coeficiente de fiabilidad, medido a través del Alfa de Cronbach,
garantiza la fiabilidad de la prueba.

Se procede al calculo de la misma en nuestra muestra, (Alfa de Cronbach),
con el resultado que refleja la tabla
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Tabla 5.23. Resumen de procesamiento de casos

N %
Casos Valido 331 99,7
Excluido® 1 3
Total 332 100,0

a. Laeliminacion por lista se basa en todas las variables del procedimiento.

Estadisticas de fiabilidad
Alfa de Cronbach N de elementos
,908 42

En nuestra muestra la fiabilidad del cuestionario CENII, ha sido de .908 (Alfa
de Cronbach), con lo que se puede garantizar la fiabilidad de la misma y, por tanto,
guedaria confirmada la hipotesis alternativa.

5.6.6.Correlaciones demograficas, PCG global, Encuadres y CEN 11

Queremos comprobar las posibles relaciones (covarianzas) entre los grandes
factores del pensamiento constructivo y de los moldes mentales, la eficacia
negociadora y variables demograficas de interés, con las siguientes hipotesis:

HIPOTESIS 6

HO= No existe correlacion significativa entre las distintas variables
demogréficas objeto de estudio, la eficacia negociadora, los encuadres
mentales y el pensamiento constructivo.

H1= Existe relacion significativa entre las var iables demogréficas
estudiadas, los encuadres mentales, la eficacia negociadora y el
pensamiento constructivo.

Se procede al analisis de las correlaciones de aquellas variables de naturaleza
demografica (edad, antigledad, sexo), eficacia negociadora, pensamiento
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constructivo global y los tres encuadres de moldes: espontaneidad, ajuste y
optimizacion.

Tabla 5.24. Correlacion de Pearson

Correlacion de Pearson Sig. (bilateral) 1 2 3 4 5 6 7
1. Edad 1

2. Afos Experiencia .908** 1

3. CEN Il .130 -.075 1

4, PCG 212% -220%  .384* 1

5. Espontaneidad (E1) -.097 -.094 .087 A87* 1

6. Ajuste (E2) 210%  -231%  264*  588*  542** 1

7. Optimizacion (E3) 169*  -.188*  .276%*  .341** -055 .170** 1

** | a correlacion es significativa en el nivel 0,01 (2 colas)

No se obtiene correlacion entre la eficacia negociadora y las dos variables
demograficas.

Podemos observar las siguientes relaciones significativas:

- La eficacia negociadora se relaciona con el pensamiento constructivo
global.

- La eficacia negociadora se relaciona con dos de los tres encuadres mentales
(ajuste y optimizacion).

- El pensamiento constructivo global se relaciona con las tres encuadres
mentales.

- Salvo con espontaneidad vital, la edad y los afios de experiencia
correlaciona con las variables socioafectivas.
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5.6.7.Correlaciones entre todas las variables de CTI, dimensiones mentales
y eficacia negociadora

Una vez visto las relaciones entre las variable socioafectivas globales con la
eficacia negociadora, se procede al analisis correlacional entre ésta, las distintas
escalas del Pensamiento Constructivo y las diez dimensiones de los Moldes para
observar si existen correlaciones entre la puntuacién total del CEN Il y las
variables socioafectivas mas operacionales, mas concretas, y entre ellas mismas,
planteandose las siguientes hipotesis:

HIPOTESIS 7

HO= No existe correlacion significativa entre las distintas Escalas del
Pensamiento Constructivo, las Dimensiones de los Moldes y la
Eficacia Negociadora (CEN II).

H1= Existe correlacion significativa entre las distintas Escalas del
Pensamiento Constructivo, las Dimensiones de los Moldes y la
Eficacia Negociadora (CEN II).

En la tabla 5.25 quedan reflejada las correlaciones significativas. Se puede
destacar que la variable Eficacia Negociadora correlaciona significativamente con
variables del Pensamiento Constructivo, de forma positiva, con el Pensamiento
Constructivo Global, Afrontamiento Emocional, Afrontamiento Conductual y
Optimismo Ingenuo. En sentido negativo con Pensamiento Categorico.
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1 2 3 2 5 6 7 8 9 10 11 12 13
PCG 1
EMO 916% 1
CON T70% 620 1
CAT 563t -492% - 315% 1
OPT 2047 216" 424~  -007 1
Negativ. (D2)  -.620%  -595%  -374% 473  -181% 1
o_m%%m:. 518  -B16%  -207%  391% 105 6164 1
m<MWMv_o: SALTF - 403% L27TR 41T 042 538+ 558 1
omMmmwz. -520%  -520%  -383*  388%*  -013 636" 600%™  .590** 1
A _Amm%q:m -367%  -376%  -219 345% 145 420% 536%™ 4G4 458 1
omoﬂwm;. 354 2997  352% 100 405  -362%  -116*  -166  -202**  -.096 1
oﬂ.om/%% 358 3310 437  .122¢ 350  _25g% 094  -211%  -206**  -102  .365% 1
CEN2 3840 3000 430" -260*  211% 293  _230%  -241%  .269% . 148%  212%  300% 1

Tabla 5.25. Correlaciones de Pearson Sig (bilateral)
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Por lo que se refiere a las Dimensiones de los Moldes Mentales se observa
gue con la eficacia negociadora correlaciona significativamente, de forma negativa,
importantes dimensiones de Ajuste (Negatividad, Discordancia, Evitacion,
Defensividad y Atribucion Externa) . Por el contrario, relaciona de forma positiva
con las dimensiones Optimizacién Positivizante y Optimizacién Autopotenciadora.

5.6.8.Diferencias entre los mas eficaces y los menos eficaces en las
distintas Escalas y Facetas del Pensamiento Constructivo y los
Encuadres y Moldes.

El siguiente proposito es determinar si existen diferencias, en pensamiento
constructivo y moldes mentales, entre los negociadores mas eficaces y los menos
eficaces.

HIPOTESIS 8

HO= No existen diferencias significativas en la media de las puntuaciones en
las distintas escalas y facetas del pensamiento constructivo y moldes
mentales entre los dos grupos de mayor o menor eficacia negociadora.

H1= Existen diferencias significativas en la media de las puntuaciones en las
distintas escalas y facetas del pensamiento constructivo y moldes
mentales entre los dos grupos de mayor o menor eficacia negociadora.

Para responder a esta pregunta se realiz6 el siguiente proceso:

- Establecer la muestra en tres grupos:
- grupo 1, integrado por el 25% con menor puntuacion en
eficacia negociadora;
- grupo 2, integrado por el 25% con mayor puntuacion en
eficacia negociadora;
- grupo 3, integrado por el resto de la muestra (50%), que
conforman las puntuaciones centrales (del 25% al 75%).
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Una vez establecidos los diferentes grupos, se procede a realizar un T-Test
entre muestras independientes entre los dos grupos extremos (1y 2).

Se obtienen los siguientes resultados

Tabla 5.26. Prueba de muestras independientes

Levene prueba t para la igualdad de medias
95% de intervalo de
confianza de la
Sig.  Diferencia de Diferencia de diferencia
F Sig.  t gl (bilateral) medias error estandar  Inferior Superior
CTl- _ varianzas 13958 009.7,661 171 ,000 -8,685 1,134 10,923 -6,447
PCG-T iguales
No varianzas 7,614 148,717,000 -8,685 1,141 10,939  -6,431
iguales
CTI- varianzas
EMO-T iguales 10,803 ,001 -6,340 171 ,000 7,427 1,171 -9,739 5,114
No varianzas -6,305 152,579,000 7,427 1,178 -9,754 -5,100
iguales
CTh-Autvarianzas 13016 0006639 171 ,000 -6,563 989 -8,515 -4,612
T iguales
No varianzas -6,607 156,226,000 -6,563 ,993 -8,526 -4,601
iguales
CTI- varianzas
SobT iguales 202 653 -6,851 171 ,000 -6,631 ,968 -8,541 -4,720
No varianzas -6,859 170,780 000 -6,631 967 -8,539 -4,723
iguales
CTl-Hip-varianzas 5 416 195 4200 171 ,000 5,011 1,190 7,361 2,661
T iguales
No varianzas -4,193 160,473,000 -5,011 1,195 7,371 2,651
iguales
CTI- varianzas
RUM-T iguales 14,094 ,000 -5,009 171 ,000 -5,896 1,177 -8,219 3,572
No varianzas -4,981 151,904 000 -5,896 1184 8,234 -3,557
iguales
CTl- _varianzas g3 003.9306 171 ,000 -9,526 1,014 11527 7,524
CON-T iguales
No varianzas -9,356 158,334,000 -9,526 1,018 11,536  -7,515
iguales
CTI- varianzas
PosT  iguales 1,384 241-3,754 171 ,000 -4,183 1,115 -6,383 -1,983
No varianzas -3,742164,012 000 -4,183 1,118 6391 -1,976
iguales
CTl-_ varianzas 13,94 009.9231 171 ,000 -9,046 980 10,080  -7,111
Acc-T iguales
No varianzas -9,197 160,974 000 -9,046 ,084 10,988  -7,103
iguales
CTI- varianzas
ResT iguales 230 ,632-5,607 171 ,000 -5,612 ,985 -7,556 -3,667
No varianzas -5,694 170,290 000 5,612 ,986 7,557 -3,666
iguales
CTl- _varianzas g7 173 680 171 497 2,406 3,536 -4,575 9,386
MAG-T iguales
No varianzas 670 96,073 504 2,406 3,590 -4,720 9,532
iguales
CTI- varianzas
CATT iguales 2,425 121 4,583 171 ,000 6,139 1,340 3,495 8,784
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Tabla 5.26. Prueba de muestras independientes

Levene prueba t para la igualdad de medias
95% de intervalo de
confianza de la
Sig. Diferencia de Diferencia de diferencia
F  Sig. t gl (bilateral) medias error estandar  Inferior Superior
No varianzas
iguales 4,580 170,171 000 6,139 1,341 3,493 8,786
CTl-Polvarianzas 5 495 196 3522 171 ,001 4,033 1,145 1,772 6,293
T iguales
No varianzas 3,512 164,835 001 4,033 1148 1,766 6,300
iguales
CTl-_ varianzas 519 107 3,044 171 ,003 3,734 1,226 1,313 6,154
Sus-T iguales
No varianzas 3,035 163,669  ,003 3,734 1,230 1,304 6,163
iguales
CTI-Int- varianzas
; iquales 14,636 ,000 6,808 171 ,000 7,224 1,061 5,130 9,319
No varianzas 6,759 142,839 000 7,224 1,069 5,112 9,337
iguales
CTl- _varianzas 796 199 2581 171 011 3,788 1,468 891 6,686
ESO-T iguales
No varianzas 2,573 163,334 011 3,788 1,472 881 6,696
iguales
CTI- varianzas
ParT iguales 003 ,957 1,852 171 ,066 2,498 1,349 -,165 5,161
No varianzas 1,850 169,700 066 2,498 1,350 -,168 5,163
iguales
CTl-_ varianzas g a5 004 2883 171 ,004 4,018 1,394 1,267 6,769
Sup-T iguales
No varianzas 2,868 153,587 005 4,018 1,401 1,250 6,786
iguales
CTI- varianzas
OPTT iguales 8,882 ,003-4,478 171 ,000 -6,505 1,453 -9,373 -3,638
No varianzas -4,455 154,506,000 -6,505 1,460 9360  -3621
iguales
CTl-_ varianzas  g,5q9 005.3814 171 ,000 5,251 1,377 7,969 2,534
Exa-T iguales
No varianzas -3,788 144,894 000 -5,251 1,386 7,991 2,511
iguales
CTI-Est-varianzas
; iouales 1,131 ,289-1,748 171 ,082 -2,392 1,369 -5,094 309
No varianzas -1,743 164,107 083 -2,392 1,373 -5,103 318
iguales
CThing-varianzas 4 450 0374289 171 000 5,961 1,390 8705 3218
T iguales
No varianzas -4,270 157,121,000 -5,961 1,396 8,719 -3,203
iguales
MOL- varianzas
ELT  iguales 1,120 ,291-2,253 170 1026 -8,181 3,631 15,348 -1,014
No varianzas -2,249 166,764 026 -8,181 3,639 -15,365 -,998
iguales
MOL- varianzas g7 165766 170 ,000 -19,552 3,391 26,246 -12,859
E2-T iguales
No varianzas -5,804 161,055 000 -19,552 3,369 26,205  -12,900
iguales
MOL- varianzas
E3T  iguales 025 ,874-6,127 170 ,000 -20,663 3,373 27,320  -14,005
No varianzas -6,126 169,549 000 -20,663 3,373 27,321 -14,005
iguales
MOL- varianzas — 5o66 g1 468 170 640 41,756 3,754 -9,167 5,654
D1-T iguales
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Tabla 5.26. Prueba de muestras independientes

Levene prueba t para la igualdad de medias
95% de intervalo de
confianza de la
Sig. Diferencia de Diferencia de diferencia
F  Sig. t gl (bilateral) medias error estandar  Inferior Superior
No varianzas
iguales -466 162,925 642 -1,756 3,768 -9,197 5,684
MOL- varianzas
D27 iguales 023 879 6,220 170 ,000 22,706 3,650 15500 29,912
No varianzas 6,222 169,789 000 22,706 3,649 15,502 29,910
iguales
MOL- varianzas 4,57 558 3804 170 ,000 13,760 3,534 6,784 20,735
D3-T iguales
No varianzas 3,890 168,670  ,000 13,760 3,537 6,777 20,742
iguales
MOL- varianzas
DAT  iguales 5437 ,021 5628 170 ,000 20,310 3,608 13,186 27,433
No varianzas 5,608 163,559 000 20,310 3,621 13,159 27,460
iguales
MOL- varianzas 5 583 001 6063 170 ,000 19,332 3,188 13,038 25,626
D5-T iguales
No varianzas 6,108 158,165 000 19,332 3,165 13,081 25,582
iguales
MOL- varianzas
DET  iguales 009 ,924 2,454 170 015 10,720 4,368 2,098 19,341
No varianzas 2,454 169,404 015 10,720 4,369 2095 19344
iguales
MOL- varianzas 545 516 9534 170 012 -8,668 3,421 15422 1,914
D7-T iguales
No varianzas -2541 168,950 012 -8,668 3411 -15403  -1,934
iguales
MOL- varianzas
DET  iguales 1,100 ,296 -4,440 170 ,000 -16,595 3,738 23973 -9,216
No varianzas -4,448 169,769 000 -16,595 3,731 -23,959 -9,230
iguales
MOL- varianzas 54575 057 5666 170 ,008 -10,094 4,124 19,135 -2,853
D9-T iguales
No varianzas -2,653 159,595 009 -10,994 4,144 19,179  -2,809
iguales
MOL- varianzas
DIOT iguales 2,028 ,156 -7,056 170 ,000 -23,849 3,380 30,521 -17,177
No varianzas -7,030 163,245 000 -23,849 3,392 30,548  -17,150
iguales
MOL- varianzas g g9 005 1924 170 056 7,473 3,885 -,195 15,141
M1-T  iguales
No varianzas 1,912 155,235  ,058 7,473 3,909 -,248 15,194
iguales
MOL- varianzas
M2T  iguales 543 462 -,641 170 523 -2,457 3,835 -10,026 5,113
No varianzas -639 166,922 523 2,457 3,843 -10,043 5,130
iguales
MOL- varianzas 5,58 1463217 170 002 11,747 3,652 4,539 18,956
M3-T iguales
No varianzas 3,206 164,424 002 11,747 3,664 4,513 18,081
iguales
MOL- varianzas
M5T  iguales 1,299 256 3,501 170 ,001 13,731 3,921 5,989 21,472
No varianzas 3,492 165,934 001 13,731 3,932 5,968 21,493
iguales
MOL- varianzas — g.31 o5 5546 170 ,000 22,807 4,112 14,689 30,925
M6-T iguales
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Tabla 5.26. Prueba de muestras independientes

Levene prueba t para la igualdad de medias
95% de intervalo de
confianza de la
Sig. Diferencia de Diferencia de diferencia
F  Sig. t gl (bilateral) medias error estandar  Inferior Superior
No varianzas
iguales 5,520 160,295 000 22,807 4,132 14,647 30,966
MOL- varianzas
MIT  iguales 270,604 6,333 170 ,000 24,035 3,795 16,543 31,527
No varianzas 6,327 168,743  ,000 24,035 3,799 16,536 31,535
iguales
MOL- varianzas  ,g7q9 95 5705 170 ,000 20,597 3,554 13,581 27,613
M4-T  iguales
No varianzas 5,812 168,873 000 20,597 3,544 13,601 27,592
iguales
MOL- varianzas
MBT  iguales 042 838 5062 170 ,000 19,239 3,801 11,736 26,742
No varianzas 5,055 168,318 000 19,239 3,806 11,726 26,752
iguales
MOL- varianzas 57,7 o055 919 170 360 3,674 4,000 4221 11,569
MO-T  iguales
No varianzas 915 162,958  ,361 3,674 4,015 -4,253 11,602
iguales
MOL- varianzas
MI0-T iguales 6,283 ,013 1,621 170 ,107 6,166 3,804 -1,343 13,674
No varianzas 1,613 160,672 109 6,166 3,821 -1,381 13,712
iguales
MOL- varianzas 4 7,5 188 6205 170 ,000 24,608 3,966 16,779 32,437
M11-T iguales
No varianzas 6,193 167,284  ,000 24,608 3,974 16,763 32,453
iguales
MOL- varianzas
M12.T iguales 15,299 ,000 6,006 170 ,000 23,828 3,967 15,996 31,660
No varianzas 5,967 153,860  ,000 23,828 3,993 15,939 31,717
iguales
MOL- varianzas 5., 558 4463 170 ,000 16,385 3,671 9,137 23,632
M13-T iguales
No varianzas 4,451 165,935 000 16,385 3,681 9,117 23,652
iguales
MOL- varianzas
MI4.T iguales 9,320 ,003 4,185 170 ,000 16,042 3,833 8,476 23,608
No varianzas 4,161 156,150 000 16,042 3,856 8,426 23,657
iguales
MOL- varianzas ),  g39 3004 170 ,002 11,970 3,869 4,332 19,607
M18-T iguales
No varianzas 3,004 169,594 002 11,970 3,869 4,332 19,607
iguales
MOL- varianzas
MI0.T iguales 7,243 ,008 6,749 170 ,000 21,333 3,161 15,093 27,573
No varianzas 6,800 157,956  ,000 21,333 3,137 15,136 27,529
iguales
MOL- varianzas 5,05 064 5404 170 ,000 20,372 3,708 13,052 27,691
M20-T iguales
No varianzas 5,517 167,002  ,000 20,372 3,692 13,082 27,662
iguales
MOL- varianzas
M2LT iguales 8,722 ,004 1148 170 882 717 4,837 -8,831 10,265
No varianzas 148 159,637  ,883 717 4,861 -8,883 10,317
iguales
MOL- varianzas 49 9535412 170 ,000 22,545 4,166 14,321 30,769
M22-T iguales
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Tabla 5.26. Prueba de muestras independientes

Levene prueba t para la igualdad de medias
95% de intervalo de
confianza de la
Sig. Diferencia de Diferencia de diferencia
F  Sig. t gl (bilateral) medias error estandar  Inferior Superior
No varianzas
iquales 5,415 169,949 000 22,545 4,163 14,327 30,763
MOL- varianzas
MI5T iguales 7,372 ,007 6,394 170 ,000 24,076 3,766 16,643 31,510
No varianzas 6,425 165,481 000 24,076 3,747 16,678 31,474
iguales
MOL- varianzas g6 557 5500 170 ,000 17,141 3,104 23268  -11,014
M16-T iguales
No varianzas 5,521 169,402,000 -17,141 3,105 23270  -11,012
iguales
MOL- varianzas
MI7T iguales 4,708 031 -079 170 937 -311 3,947 -8,103 7,482
No varianzas -078 162,134 938 -311 3,963 -8,137 7,516
iguales
MOL- varianzas 4 141 535 5782 170 ,006 12,116 4,355 20,713 -3,520
M29-T iguales
No varianzas 2,777 167,015,006 -12,116 4,364 20,731  -3,501
iguales
MOL- varianzas
M30-T iguales 425 516 -6,009 170 ,000 -20,193 3,360 26,826  -13,559
No varianzas -6,016 170,000 000 -20,193 3,357 26,819  -13,566
iguales
MOL- varianzas .05 0052000 170 046 -8,852 4,405 -17,548 -,156
M25-T iguales
No varianzas -1,098 156,935 047 -8,852 4,430 -17,603 -,101
iguales
MOL- varianzas
M27T  iguales 3,759 054 -1,782 170 077 7,561 4,243 -15,936 815
No varianzas -1,774 160,772,078 -7,561 4,262 -15,977 856
iguales
MOL- varianzas g1 495 6249 170 ,000 22,423 3,588 29,506  -15,339
M23-T iguales
No varianzas -6,235 166,593 000 22,423 3,596 29523  -15,322
iguales
MOL- varianzas
M24.T iguales 371 543 -4,412 170 ,000 -16,740 3,794 24230  -9,249
No varianzas -4,402 166,505 000 -16,740 3,803 -24,248 9,231
iguales
MOL- varianzas g g3 005.5246 170 ,000 -19,595 3,735 26,969  -12,221
M26-T iguales
No varianzas -5,216 156,745 000 -19,595 3,757 27,016  -12,174
iguales
MOL- varianzas
M2B.T iguales 949 ,331-5,782 170 ,000 -17,097 2,957 22,934 -11,261
No varianzas -5,801 168,551  ,000 -17,007 2,947 22,016  -11,279

iguales

El resultado obtenido en la prueba T para la igualdad de medias indica que
hay diferencias significativas entre los mas eficaces de los menos eficaces en
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practicamente todas las escalas y facetas del CTlI, salvo en la Escala Pensamiento
magico y las facetas creencias paranormales y pensamiento estereotipado.

En referencia a los moldes mentales, se aprecian las siguientes diferencias
significativas:

ENCUADRES: Espontaneidad Vital, Ajuste y Optimizacion.

DIMENSIONES: Negatividad, Discordancia, Evitacion, Defensividad,
Atribucion Externa, Operatividad, Optimizacion Positivizante, Optimizacion
Preparatoria y Optimizacion Autopotenciadora.

MOLDES: Hipercontrol anticipatorio, Afrontamiento borroso, Anticipacién
aversiva, Evaluacion selectiva negativa, Hostiligenia, Inflacion-decepcion,
Anticipacion devaluativa, Disociacion emocional, Reclusion, Oblicuidad cognitiva,
Anticipacion esfuerzo y costo, Precision y supervision, Justificacion de los fallos,
Desplazamiento emocional, Atribucion al temperamento, Atribucién magica,
Atribucion internalista del éxito, Atribucién a las estrategias, Autoconviccion
volitiva, Automotivacion proactiva, Anticipacién constructiva previsora,
Evaluacion positiva y Transformacidn rentabilizadora.

No se apreciaron diferencias significativas en:
DIMENSIONES: Implicacién Vital,

MOLDES: Implicacion directa, Hiperandlisis, Focalizacion en la carencia,
Imantacion por lo imposible, Atribucion falta de esfuerzo, Atribucion social del
éxito y Control emocional anticipatorio.

5.6.9.Influencia de las escalas del pensamiento constructivo y las
dimensiones de los moldes mentales en la eficacia negociadora.

Vemos, efectivamente, las diferencias significativas en los dos grupos, pero se
nos plantea la duda de la relacién lineal (incremento o decremento) y causal entre
las variables del CTI y varibles de moldes, con la eficacia negociadora, por lo que
establecemos las siguientes hipdtesis.
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HIPOTESIS 9

HO= No existe influencia de las puntuaciones obtenidas en cada una de las
escalas y dimensiones sobre la mayor o menor eficacia negociadora.

H1= Existe influencia de las puntuaciones obtenidas en cada una de las
escalas y dimensiones sobre la mayor o menor eficacia negociadora.

Para clarificar esta cuestion, hacemos lo siguiente:

1)  Tomamos las escalas del PCG (sin tener en cuenta la escala general,
que sera estudiada en el siguiente punto) y las diez dimensiones de los
moldes, y agrupamos a la muestra en tres grupos, en funcion de la
puntuacion obtenida en cada una de ellas: el grupo 1 lo conforma el
25% de menor puntuacion en cada escala, el grupo 2 el 25% de mayor
puntuacion en cada escala, y el grupo 3 lo conforma el restante 50%
de la muestra comprendida entre el 25 y el 75 de la puntuacion.

2)  Se realiz6 un ANOVA tomando como variable dependiente la eficacia
negociadora y como variable criterio los tres grupos de cada una de las
escalas.

3) Los resultados obtenidos son los siguientes:

Se aprecia relacion causal en:

Las Escalas del Pensamiento Constructivo siguientes: Afrontamiento
Emocional, Afrontamiento Conductual, Pensamiento Magico y Pensamiento
Categorico.

En todas las Dimensiones de Moldes Mentales: Implicacion Vital,
Negatividad, Discordancia, Evitacion, Defensividad, Atribucion Externa,
Operatividad, Optimizacion  Positivizante, Optimizacion Preparatoria y
Optimizacion Autopotenciadora.

Se describe los resultados pormenorizandolos de la siguiente manera:
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- Escala AFRONTAMIENTO EMOCIONAL:
Se aprecian los descriptivos en la tabla, con una tendencia de influencia lineal
positiva.

Tabla 5.27. Descriptivos SumaCEN Il
95% del intervalo de confianza

Desviacién para la media
N Media estandar Error estandar  Limite inferior  Limite superior
1,00 82 164,95 18,131 2,002 160,97 168,94
2,00 80 179,56 18,766 2,098 175,39 183,74
3,00 164 170,18 15,303 1,195 167,82 172,54
Total 326 171,17 17,680 ,979 169,24 173,09

Los resultados del ANOVA indican el grado de significatividad de la prueba
realizada.

Tabla 5.28. ANOVA SumaCEN I

Suma de cuadrados gl Media cuadréatica F Sig.
Entre grupos 8967,691 2 4483,845 15,637 ,000
Dentro de grupos 92619,364 323 286,747
Total 101587,055 325

Si analizamos los resultados a través del método de comparaciones multiples
se observa que existe influencia entre el grupo dos y los otros dos grupos.

Tabla 5.29. Comparaciones multiples Variable dependiente: SumaCEN Il

Diferencia
(I EMOTagru (J) EMOTagru de medias (I-J) Error estandar Sig.
Bonferroni 1,00 2,00 -14,611° 2,661 ,000
3,00 -5,226 2,290 ,069
2,00 1,00 14,611 2,661 ,000
3,00 9,386’ 2,309 ,000
3,00 1,00 5,226 2,290 ,069
2,00 -9,386' 2,309 ,000
Games-Howell 1,00 2,00 -14,611 2,900 ,000
3,00 -5,226 2,332 ,068
2,00 1,00 14,611 2,900 ,000
3,00 9,386 2,414 ,000
3,00 1,00 5,226 2,332 ,068
2,00 9,386 2,414 ,000

*, La diferencia de medias es significativa en el nivel 0.05.
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- Escala AFRONTAMIENTO CONDUCTUAL:

Se aprecian los descriptivos en la tabla, con una tendencia de influencia lineal
positiva.

Tabla 5.30. Descriptivos .SumaCEN Il
95% del intervalo de confianza

Desviacion para la media
N Media estandar Error estandar  Limite inferior  Limite superior
1,00 73 161,86 18,078 2,116 157,65 166,08
2,00 79 183,28 18,544 2,086 179,12 187,43
3,00 174 169,57 13,787 1,045 167,51 171,63
Total 326 171,17 17,680 ,979 169,24 173,09

Los resultados del ANOVA indican el grado de significatividad de la prueba
realizada.

Tabla 5.31. ANOVA . SumaCEN Il

Suma de cuadrados gl Media cuadratica F Sig.
Entre grupos 18351,879 2 9175,940 35,608 ,000
Dentro de grupos 83235,176 323 257,694
Total 101587,055 325

Si analizamos los resultados a través del método de comparaciones multiples
se observa que existe influencia significativa entre todos los grupos.

Tabla 5.32. Comparaciones multiples Variable dependiente: SumaCEN Il

Diferencia
() CONTagru  (J) CONTagru  de medias (I-J) Error estandar  Sig.

Bonferroni 1,00 2,00 -21,415 2,606 ,000
3,00 7,706 2,239 ,002

2,00 1,00 21,415 2,606 ,000

3,00 13,710° 2,178 ,000

3,00 1,00 7,706 2,239 ,002

2,00 -13,710° 2,178 ,000

Games-Howell 1,00 2,00 -21,415 2,971 ,000
3,00 -7,706° 2,360 ,004

2,00 1,00 21,415 2,971 ,000

3,00 13,710° 2,333 ,000

3,00 1,00 7,706 2,360 ,004

2,00 13,710 2,333 ,000

*, La diferencia de medias es significativa en el nivel 0.05.
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- Escala PENSAMIENTO MAGICO

Se aprecian los descriptivos en la tabla, con una tendencia de influencia lineal
negativa.

Tabla 5.33. Descriptivos .SumaCEN Il
95% del intervalo de confianza para la

Desviacién media
N Media estandar Error estandar Limite inferior Limite superior
1,00 74 179,01 20,035 2,329 174,37 183,66
2,00 83 166,98 14,926 1,638 163,72 170,24
3,00 168 169,63 16,774 1,294 167,08 172,19
Total 325 171,09 17,653 ,979 169,16 173,02

Los resultados del ANOVA indican el grado de significatividad de la prueba
realizada.

Tabla 5.34. ANOVA . SumaCEN Il

Suma de cuadrados gl Media cuadratica F Sig.
Entre grupos 6408,355 2 3204,177 10,911 ,000
Dentro de grupos 94560,057 322 293,665
Total 100968,412 324

Si analizamos los resultados a través del método de comparaciones multiples
se observa que existe influencia significativa entre el grupo uno con los otros dos
grupos.

Tabla 5.35. Comparaciones multiples Variable dependiente: SumaCEN Il

Diferencia
() MAGTagru  (J) MAGTagru de medias (I-J)  Error estandar Sig.

Bonferroni 1,00 2,00 12,038 2,740 ,000
3,00 9,383 2,391 ,000

2,00 1,00 12,038 2,740 ,000

3,00 -2,655 2,299 747

3,00 1,00 -9,383" 2,391 ,000

2,00 2,655 2,299 747

Games-Howell 1,00 2,00 12,038 2,848 ,000
3,00 9,383 2,664 ,002

2,00 1,00 -12,038" 2,848 ,000

3,00 -2,655 2,088 413

3,00 1,00 -9,383" 2,664 ,002

2,00 2,655 2,088 ,413

* La diferencia de medias es significativa en el nivel 0.05.

264



Estudio 2

- Escala PENSAMIENTO CATEGORICO

Se aprecian los descriptivos en la tabla 5.36, con una tendencia de influencia
lineal negativa.

Tabla 5.36. Descriptivos .SumaCEN Il
95% del intervalo de confianza

Desviacion para la media
N Media estandar Error estandar  Limite inferior  Limite superior
1,00 80 179,68 19,120 2,138 175,42 183,93
2,00 77 166,49 14,502 1,653 163,20 169,79
3,00 169 169,27 17,016 1,309 166,68 171,85
Total 326 171,17 17,680 ,979 169,24 173,09

Los resultados del ANOVA (tabla 5.37) indican el grado de significatividad
de la prueba realizada.

Tabla 5.37. ANOVA . SumaCEN Il

Suma de

cuadrados Gl Media cuadratica F Sig.
Entre grupos 8083,241 2 4041,620 13,961 ,000
Dentro de grupos 93503,815 323 289,485
Total 101587,055 325

Si analizamos los resultados a través del método de comparaciones multiples
se observa que existe influencia significativa entre el grupo uno con los otros dos
grupos.

Tabla 5.38. Comparaciones multiples Variable dependiente: SumaCEN Il

Diferencia de

() CATTagru  (J) CATTagru medias (I-J) Error estandar Sig.

Bonferroni 1,00 2,00 13,181 2,716 ,000
3,00 10,409’ 2,309 ,000

2,00 1,00 -13,181" 2,716 ,000

3,00 -2,773 2,339 , 710

3,00 1,00 -10,409" 2,309 ,000

2,00 2,773 2,339 ,710

Games-Howell 1,00 2,00 13,181 2,702 ,000
3,00 10,409 2,507 ,000

2,00 1,00 -13,181" 2,702 ,000

3,00 -2,773 2,108 ,389

3,00 1,00 -10,409" 2,507 ,000

2,00 2,773 2,108 ,389

*. La diferencia de medias es significativa en el nivel 0.05.
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Influencia de variables psicolégicas socioafectivas en la eficacia negociadora

- Escala PENSAMIENTO ESTOTERICO

En esta escala no se presenta influencia entre ella y la eficacia
negociadora (tablas 5.39, 5.40 y 5.41).

Tabla 5.39. Descriptivos SumaCEN Il
95% del intervalo de confianza

Desviacion para la media
N Media estandar Error estandar  Limite inferior  Limite superior
1,00 81 174,38 19,455 2,162 170,08 178,68
2,00 76 169,14 17,232 1,977 165,21 173,08
3,00 169 170,53 16,871 1,298 167,97 173,09
Total 326 171,17 17,680 ,979 169,24 173,09

Tabla 5.40. ANOVA SumaCEN Il

Suma de Media
cuadrados gl cuadratica F Sig.
Entre grupos 1216,441 2 608,220 1,957 ,143
Dentro de grupos 100370,615 323 310,745
Total 101587,055 325

Tabla 5.41. Comparaciones multiples Variable dependiente: SumaCEN II

() J) Diferencia Error
ESOTagru ESOTagru de medias (I-J) estandar Sig.
Bonferroni 1,00 2,00 5,238 2,815 ,191
3,00 3,850 2,382 ,321
2,00 1,00 -5,238 2,815 ,191
3,00 -1,388 2,435 1,000
3,00 1,00 -3,850 2,382 ,321
2,00 1,388 2,435 1,000
Games-Howell 1,00 2,00 5,238 2,929 177
3,00 3,850 2,521 ,281
2,00 1,00 -5,238 2,929 177
3,00 -1,388 2,365 ,827
3,00 1,00 -3,850 2,521 ,281
2,00 1,388 2,365 ,827

*. La diferencia de medias es significativa en el nivel 0.05.
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- Escala OPTIMISMO INGENUO

En esta escala no se presenta influencia entre ella y la eficacia
negociadora (tablas 5.42, 5.43 y 5.44).

Tabla 5.42. Descriptivos SumaCEN Il

95% del intervalo de confianza

Desviacién para la media
N Media estandar Error estandar  Limite inferior  Limite superior
1,00 74 168,04 20,254 2,354 163,35 172,73
2,00 95 174,03 19,600 2,011 170,04 178,02
3,00 157 170,90 14,766 1,178 168,58 173,23
Total 326 171,17 17,680 ,979 169,24 173,09
Tabla 5.43. ANOVA SumaCEN Il
Suma de cuadrados Media cuadratica F Sig.
Entre grupos 1513,705 756,852 2,443 1,089
Dentro de grupos 100073,351 323 309,825
Total 101587,055 325
Tabla 5.44. Comparaciones multiples Variable dependiente: SumaCEN Il
Diferencia de
(I) INGTagru (J) INGTagru medias (I-J) Error estandar Sig.
Bonferroni 1,00 2,00 -5,991 2,729 ,087
3,00 -2,864 2,482 ,748
2,00 1,00 5,991 2,729 ,087
3,00 3,127 2,288 ,518
3,00 1,00 2,864 2,482 ,748
2,00 -3,127 2,288 ,518
Games-Howell 1,00 2,00 -5,991 3,096 ,132
3,00 -2,864 2,633 ,524
2,00 1,00 5,991 3,096 ,132
3,00 3,127 2,331 ,374
3,00 1,00 2,864 2,633 ,524
2,00 -3,127 2,331 374

*. La diferencia de medias es significativa en el nivel 0.05.
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Influencia de variables psicolégicas socioafectivas en la eficacia negociadora

- Dimension IMPLICACION VITAL VS. HIPERANALISIS (D1)

Se aprecian los descriptivos en la tabla 5.45, con una tendencia en forma de
V, con mayor influencia en los extremos de la dimension.

Tabla 5.45. Descriptivos SumaCEN Il
95% del intervalo de confianza

Desviacion para la media

N Media estandar Error estandar  Limite inferior  Limite superior
1,00 79 172,94 14,989 1,686 169,58 176,29
2,00 80 174,35 20,771 2,322 169,73 178,97
3,00 167 168,69 16,943 1,311 166,11 171,28
Total 326 171,11 17,658 ,978 169,19 173,03

Los resultados del ANOVA (tabla 5.46) indican el grado de significatividad
de la prueba realizada.

Tabla 5.46. ANOVA SumaCEN lI

Suma de

cuadrados gl Media cuadratica F Sig.
Entre grupos 2077,716 2 1038,858 3,380 ,035
Dentro de grupos 99262,309 323 307,314
Total 101340,025 325

Si analizamos los resultados a través del método de comparaciones multiples
(tabla 5.47) se observa que realmente no existe influencia significativa de la
dimension con respecto a la eficacia negociadora, aunque aparezca a nivel general
que si existe.

Tabla 5.47. Comparaciones multiples Variable dependiente: SumaCEN I

Diferencia de

() D1Tagru (J) D1Tagru medias (I-J) Error estandar Sig.

Bonferroni 1,00 2,00 -1,413 2,781 1,000
3,00 4,242 2,394 ,232

2,00 1,00 1,413 2,781 1,000

3,00 5,655 2,384 ,055

3,00 1,00 -4,242 2,394 ,232

2,00 -5,655 2,384 ,055

Games-Howell 1,00 2,00 -1,413 2,870 ,875
3,00 4,242 2,136 ,119

2,00 1,00 1,413 2,870 ,875

3,00 5,655 2,667 ,090

3,00 1,00 -4,242 2,136 ,119

2,00 -5,655 2,667 ,090

*, La diferencia de medias es significativa en el nivel 0.05.
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- Dimension NEGATIVIDAD (D2)

Se aprecian los descriptivos en la tabla 5.48, con una tendencia de influencia

lineal negativa.

Tabla 5.48. Descriptivos SumaCEN Il SumaCEN II

95% del intervalo de confianza

Desviacion para la media
N Media estandar Error estandar  Limite inferior  Limite superior
1,00 82 179,33 19,362 2,138 175,07 183,58
2,00 95 165,18 17,564 1,802 161,60 168,76
3,00 149 170,37 14,935 1,223 167,95 172,79
Total 326 171,11 17,658 ,978 169,19 173,03

Los resultados del ANOVA (tabla 5.49) indican el grado de significatividad

de la prueba realizada.

Tabla 5.49. ANOVA SumaCEN lI

Suma de

cuadrados gl Media cuadratica F Sig.
Entre grupos 8963,259 2 4481,629 15,670 ,000
Dentro de grupos 92376,766 323 285,996
Total 101340,025 325

Si analizamos los resultados a través del método de comparaciones multiples
(tabla 5.50) se observa que existe influencia significativa de la dimension del grupo

1 los otros dos..

Tabla 5.50. Comparaciones multiples Variable dependiente: SumaCEN I

Diferencia de

(I) D2Tagru (J) D2Tagru medias (I-J) Error estandar Sig.

Bonferroni 1,00 2,00 14,150 2,549 ,000
3,00 8,960 2,325 ,000

2,00 1,00 -14,150 2,549 ,000

3,00 -5,190 2,220 ,060

3,00 1,00 -8,960" 2,325 ,000

2,00 5,190 2,220 ,060

Games-Howell 1,00 2,00 14,150 2,796 ,000
3,00 8,960 2,463 ,001

2,00 1,00 14,150 2,796 ,000

3,00 -5,190° 2,178 ,048

3,00 1,00 -8,960" 2,463 ,001

2,00 5,190" 2,178 ,048

*. La diferencia de medias es significativa en el nivel 0.05.
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Influencia de variables psicolégicas socioafectivas en la eficacia negociadora

- Dimension DISCORDANCIA VS. CONCORDANCIA (D3)

Se aprecian los descriptivos en la tabla 5.51., con una tendencia de influencia
lineal negativa.

Tabla 5.51. Descriptivos SumaCEN Il
95% del intervalo de confianza

Desviacion para la media
N Media estandar Error estandar  Limite inferior  Limite superior
1,00 92 179,18 15,037 1,568 176,07 182,30
2,00 88 166,68 18,937 2,019 162,67 170,69
3,00 146 168,69 16,813 1,391 165,94 171,44
Total 326 171,11 17,658 ,978 169,19 173,03

Los resultados del ANOVA (tabla 5.52) indican el grado de significatividad
de la prueba realizada.

Tabla 5.52. ANOVA SumaCEN lI

Suma de
cuadrados gl Media cuadratica F Sig.
Entre grupos 8577,945 2 4288,972 14,934 ,000
Dentro de grupos 92762,080 323 287,189
Total 101340,025 325

Si analizamos los resultados a través del método de comparaciones multiples
(tabla 5.53) se observa que existe influencia significativa de la dimension del grupo
1 con los otros dos.

Tabla 5.53. Comparaciones multiples Variable dependiente: SumaCEN I

Diferencia de

(I) D3Tagru (J) D3Tagru medias (I-J) Error estandar Sig.

Bonferroni 1,00 2,00 12,503 2,527 ,000
3,00 10,493 2,256 ,000

2,00 1,00 -12,503" 2,527 ,000

3,00 -2,010 2,287 1,000

3,00 1,00 -10,493" 2,256 ,000

2,00 2,010 2,287 1,000

Games-Howell 1,00 2,00 12,503 2,556 ,000
3,00 10,493 2,096 ,000

2,00 1,00 -12,503" 2,556 ,000

3,00 -2,010 2,452 ,691

3,00 1,00 -10,493" 2,096 ,000

2,00 2,010 2,452 ,691

*. La diferencia de medias es significativa en el nivel 0.05.
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- Dimension EVITACION VS. SINTONIZACION (D4)

Se aprecian los descriptivos en la tabla 5.54, con una tendencia de influencia
de uno de los extremos con respecto a los otros dos.

Tabla 5.54. Descriptivos SumaCEN Il
95% del intervalo de confianza

Desviacion para la media
N Media estandar Error estandar  Limite inferior  Limite superior
1,00 86 179,15 18,380 1,982 175,21 183,09
2,00 124 168,23 14,843 1,333 165,60 170,87
3,00 116 168,22 18,172 1,687 164,88 171,57
Total 326 171,11 17,658 ,978 169,19 173,03

Los resultados del ANOVA (tabla 5.55) indican el grado de significatividad
de la prueba realizada.

Tabla 5.55. ANOVA SumaCEN lI

Suma de

cuadrados gl Media cuadratica F Sig.
Entre grupos 7552,600 2 3776,300 13,005 ,000
Dentro de grupos 93787,425 323 290,364
Total 101340,025 325

Si analizamos los resultados a través del método de comparaciones multiples
(tabla 5.56) se observa que existe influencia significativa de la dimension del grupo
1 con los otros dos.

Tabla 5.56. Comparaciones multiples Variable dependiente: SumaCEN Il

Diferencia de

(I) D4ATagru (J) D4Tagru medias (I-J) Error estandar Sig.

Bonferroni 1,00 2,00 10,917 2,391 ,000
3,00 10,927 2,425 ,000

2,00 1,00 -10,917 2,391 ,000

3,00 ,010 2,201 1,000

3,00 1,00 -10,927" 2,425 ,000

2,00 -,010 2,201 1,000

Games-Howell 1,00 2,00 10,917 2,388 ,000
3,00 10,927 2,603 ,000

2,00 1,00 -10,917" 2,388 ,000

3,00 ,010 2,150 1,000

3,00 1,00 -10,927" 2,603 ,000

2,00 -,010 2,150 1,000

*. La diferencia de medias es significativa en el nivel 0.05.
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Influencia de variables psicolégicas socioafectivas en la eficacia negociadora

- Dimension DEFENSIVIDAD VS. ENCAJE (D5)

Se aprecian los descriptivos en la tabla 5.57, con una tendencia de influencia
de uno de los extremos con respecto a los otros dos.

Tabla 5.57. Descriptivos SumaCEN Il
95% del intervalo de confianza

Desviacién para la media
N Media estandar Error estandar  Limite inferior  Limite superior
1,00 120 177,43 17,799 1,625 174,22 180,65
2,00 86 167,13 14,674 1,582 163,98 170,27
3,00 120 167,64 17,807 1,626 164,42 170,86
Total 326 171,11 17,658 ,978 169,19 173,03

Los resultados del ANOVA (tabla 5.58) indican el grado de significatividad
de la prueba realizada.

Tabla 5.58. ANOVA SumaCEN lI

Suma de cuadrados gl Media cuadréatica F Sig.
Entre grupos 7605,373 2 3802,687 13,104 ,000
Dentro de grupos 93734,651 323 290,200
Total 101340,025 325

Si analizamos los resultados a través del método de comparaciones multiples
(tabla 5.59) se observa que existe influencia significativa de la dimension del grupo
1 con los otros dos.

Tabla 5.59. Comparaciones multiples Variable dependiente: SumaCEN II

Diferencia de

(I) D5Tagru (J) D5Tagru medias (I-J) Error estandar Sig.

Bonferroni 1,00 2,00 10,305 2,407 ,000
3,00 9,792 2,199 ,000

2,00 1,00 -10,305 2,407 ,000

3,00 -514 2,407 1,000

3,00 1,00 9,792 2,199 ,000

2,00 514 2,407 1,000

Games-Howell 1,00 2,00 10,305 2,268 ,000
3,00 9,792" 2,298 ,000

2,00 1,00 -10,305 2,268 ,000

3,00 - 514 2,269 972

3,00 1,00 9,792 2,298 ,000

2,00 514 2,269 972

*. La diferencia de medias es significativa en el nivel 0.05.
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- Dimension ATRIBUCION EXTERNA VS. LIBRE DE ATRIBUCION (D6)

Se aprecian los descriptivos en la tabla 5.60, con una tendencia de influencia
lineal negativa.

Tabla 5.60. Descriptivos SumaCEN Il
95% del intervalo de confianza

Desviacion para la media
N Media estandar Error estandar  Limite inferior  Limite superior
1,00 76 174,87 20,502 2,352 170,18 179,55
2,00 81 167,74 14,724 1,636 164,49 171,00
3,00 169 171,04 17,334 1,333 168,40 173,67
Total 326 171,11 17,658 ,978 169,19 173,03

Los resultados del ANOVA (tabla 5.61) indican el grado de significatividad
de la prueba realizada.

Tabla 5.61. ANOVA SumaCEN I

Suma de cuadrados gl Media cuadratica F Sig.
Entre grupos 1993,998 2 996,999 3,242 ,040
Dentro de grupos 99346,027 323 307,573
Total 101340,025 325

Si analizamos los resultados a través del método de comparaciones multiples
(tabla 5.62) se observa que existe influencia significativa de la dimension del grupo
1 con el grupo 2 exclusivamente.

Tabla 5.62. Comparaciones multiples Variable dependiente: SumaCEN II

Diferencia de

(I) D6Tagru (J) D6Tagru medias (I-J) Error estandar Sig.

Bonferroni 1,00 2,00 7,128 2,801 ,034
3,00 3,833 2,422 ,344

2,00 1,00 7,128 2,801 ,034

3,00 -3,295 2,370 ,496

3,00 1,00 -3,833 2,422 ,344

2,00 3,295 2,370 ,496

Games-Howell 1,00 2,00 7,128 2,865 ,037
3,00 3,833 2,703 ,335

2,00 1,00 7,128 2,865 ,037

3,00 -3,295 2,111 ,265

3,00 1,00 -3,833 2,703 ,335

2,00 3,295 2,111 ,265

*. La diferencia de medias es significativa en el nivel 0.05.
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Influencia de variables psicolégicas socioafectivas en la eficacia negociadora

- Dimension OPERATIVIDAD VS. INOPERANCIA (D7)

Se aprecian los descriptivos en la tabla 5.63, con una tendencia de influencia
lineal positiva.

Tabla 5.63. Descriptivos SumaCEN Il
95% del intervalo de confianza

Desviacion para la media
N Media estandar Error estandar  Limite inferior  Limite superior
1,00 93 167,45 14,521 1,506 164,46 170,44
2,00 86 174,55 19,553 2,108 170,35 178,74
3,00 147 171,41 17,974 1,483 168,49 174,34
Total 326 171,11 17,658 ,978 169,19 173,03

Los resultados del ANOVA (tabla 5.64) indican el grado de significatividad
de la prueba realizada.

Tabla 5.64. ANOVA SumaCEN lI

Suma de

cuadrados gl Media cuadratica F Sig.
Entre grupos 2273,991 2 1136,996 3,707 ,026
Dentro de grupos 99066,033 323 306,706
Total 101340,025 325

Si analizamos los resultados a través del método de comparaciones multiples
(tabla 5.65) se observa que existe influencia significativa de la dimension del grupo
1 con el grupo 2 exclusivamente.

Tabla 5.65. Comparaciones multiples Variable dependiente: SumaCEN I

Diferencia de

() D7Tagru (J) D7Tagru medias (I-J) Error estandar Sig.

Bonferroni 1,00 2,00 7,095 2,620 021
3,00 -3,963 2,320 ,266

2,00 1,00 7,095 2,620 ,021

3,00 3,132 2,378 566

3,00 1,00 3,963 2,320 ,266

2,00 -3,132 2,378 566

Games-Howell 1,00 2,00 -7,095' 2,591 ,019
3,00 -3,963 2,113 ,148

2,00 1,00 7,095 2,591 ,019

3,00 3,132 2,577 446

3,00 1,00 3,963 2,113 ,148

2,00 -3,132 2,577 446

*. La diferencia de medias es significativa en el nivel 0.05.
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- Dimension OPTIMIZACION POSITIVIZANTE (D8)

Se aprecian los descriptivos en la tabla 5.66, con una tendencia de influencia
lineal positiva.

Tabla 5.66. Descriptivos SumaCEN Il
95% del intervalo de confianza

Desviacion para la media
N Media estandar Error estandar  Limite inferior  Limite superior
1,00 66 166,58 21,263 2,617 161,35 171,80
2,00 126 174,94 17,960 1,600 171,77 178,10
3,00 133 169,84 14,568 1,263 167,34 172,34
Total 325 171,15 17,668 ,980 169,23 173,08

Los resultados del ANOVA (tabla 5.67) indican el grado de significatividad
de la prueba realizada.

Tabla 567. ANOVA SumaCEN II

Suma de

cuadrados gl Media cuadratica F Sig.
Entre grupos 3415,010 2 1707,505 5,626 ,004
Dentro de grupos 97725,297 322 303,495
Total 101140,308 324

Si analizamos los resultados a través del método de comparaciones multiples
(tabla 5.68) se observa que existe influencia significativa de la dimension del grupo
1 con el grupo 2 exclusivamente.

Tabla 5.68. Comparaciones multiples Variable dependiente: SumaCEN I
Diferencia de

(I) D8Tagru (J) D8Tagru medias (I-J) Error estandar Sig.

Bonferroni 1,00 2,00 -8,361 2,647 ,005
3,00 -3,266 2,623 ,642

2,00 1,00 8,361 2,647 ,005

3,00 5,094 2,166 ,058

3,00 1,00 3,266 2,623 ,642

2,00 -5,094 2,166 ,058

Games-Howell 1,00 2,00 -8,361° 3,068 ,020
3,00 -3,266 2,906 ,502

2,00 1,00 8,361 3,068 ,020

3,00 5,094’ 2,039 ,035

3,00 1,00 3,266 2,906 ,502

2,00 -5,094 2,039 ,035

*. La diferencia de medias es significativa en el nivel 0.05.
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Influencia de variables psicolégicas socioafectivas en la eficacia negociadora

- Dimension OPTIMIZACION PREPARATORIA (D9)

Se aprecian los descriptivos en la tabla 5.69, con una tendencia de influencia
en forma de V, con mayor relevancia en el extremo superior de la dimension.

Tabla 5.69. Descriptivos SumaCEN Il
95% del intervalo de confianza

Desviacion para la media
N Media estandar Error estandar  Limite inferior  Limite superior
1,00 83 169,70 13,779 1,512 166,69 172,71
2,00 103 175,53 19,750 1,946 171,67 179,39
3,00 140 168,69 17,586 1,486 165,75 171,63
Total 326 171,11 17,658 ,978 169,19 173,03

Los resultados del ANOVA (tabla 5.70) indican el grado de significatividad
de la prueba realizada.

Tabla 5.70. ANOVA SumaCEN lI

Suma de

cuadrados gl Media cuadratica F Sig.
Entre grupos 2999,131 2 1499,565 4,925 ,008
Dentro de grupos 98340,894 323 304,461
Total 101340,025 325

Si analizamos los resultados a través del método de comparaciones multiples
(tabla 5.71) se observa que existe influencia significativa de la dimension del grupo
2 (mayor optimizacién preparatoria) con respecto al resto de los grupos.

Tabla 5.71. Comparaciones multiples Variable dependiente: SumaCEN I
Diferencia de

(I) D9Tagru (J) D9Tagru medias (I-J) Error estandar Sig.

Bonferroni 1,00 2,00 -5,835 2,574 ,072
3,00 1,006 2,417 1,000

2,00 1,00 5,835 2,574 072

3,00 6,841 2,265 ,008

3,00 1,00 -1,006 2,417 1,000

2,00 6,841 2,265 ,008

Games-Howell 1,00 2,00 -5,835 2,465 ,049
3,00 1,006 2,120 ,883

2,00 1,00 5,835 2,465 ,049

3,00 6,841 2,449 ,016

3,00 1,00 -1,006 2,120 ,883

2,00 -6,841 2,449 016

*. La diferencia de medias es significativa en el nivel 0.05.
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- Dimension OPTIMIZACION AUTOPOTENCIADORA (D10)

Se aprecian los descriptivos en la tabla 5.72, con una tendencia de influencia

lineal positiva.

Tabla 5.72. Descriptivos SumaCEN Il

95% del intervalo de confianza

Desviacion para la media
N Media estandar Error estandar  Limite inferior  Limite superior
1,00 94 165,47 18,944 1,954 161,59 169,35
2,00 86 181,62 18,171 1,959 177,72 185,51
3,00 146 168,55 13,509 1,118 166,35 170,76
Total 326 171,11 17,658 ,978 169,19 173,03

Los resultados del ANOVA (tabla 5.73) indican el grado de significatividad

de la prueba realizada.

Tabla 5.73. ANOVA SumaCEN Il

Suma de

cuadrados gl Media cuadratica F Sig.
Entre grupos 13438,221 2 6719,111 24,690 ,000
Dentro de grupos 87901,803 323 272,142
Total 101340,025 325

Si analizamos los resultados a través del método de comparaciones multiples
(tabla 5.74) se observa que existe influencia significativa de la dimension del grupo

1 con el grupo 2 exclusivamente.

Tabla 5.74. Comparaciones multiples Variable dependiente: SumaCEN I
Diferencia de
() D10Tagru (J) D10Tagru medias (I-J) Error estandar Sig.
Bonferroni 1,00 2,00 -16,148* 2,462 ,000
3,00 -3,087 2,182 AT4
2,00 1,00 16,148* 2,462 ,000
3,00 13,061* 2,242 ,000
3,00 1,00 3,087 2,182 AT74
2,00 -13,061* 2,242 ,000
Games-Howell 1,00 2,00 -16,148* 2,767 ,000
3,00 -3,087 2,251 ,359
2,00 1,00 16,148* 2,767 ,000
3,00 13,061* 2,256 ,000
3,00 1,00 3,087 2,251 ,359
2,00 -13,061* 2,256 ,000

*. La diferencia de medias es significativa en el nivel 0.05.
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Una vez se ha constatado que existen diferencias significativas entre los
grupos extremos en puntuacion CEN Il en las facetas del CTl y de las dimensione
de los moldes mentales. Se procede a verificar la validez predictiva del PCG en la
mayor o menor eficacia negociadora.

5.6.10. Validez predictiva del CTI global (PCG) (variable independiente)
en la mayor o menor eficacia negociadora (variable dependiente).

Con el objetivo de “ajustar mejor” la relacion causal, procedemos a establecer
en la muestra cuatro grupos, en funcién de la mayor o menor puntuacion en PCG,
cada uno de ellos con un 25% de la muestra, ya que con ello se contesta a la
pregunta de la validez predictiva, o lo que es lo mismo, el grado de influencia del
PCG en la eficacia negociadora. Por lo tanto, establecemos las siguientes hipotesis:

HIPOTESIS 10

HO= No existe influencia de las puntuaciones obtenidas en el pensamiento
constructivo global sobre la mayor o menor eficacia negociadora.

H1= Existe influencia de las puntuaciones obtenidas en el pensamiento
constructivo global sobre la mayor o menor eficacia negociadora.

A continuacion procedemos a realizar un ANOVA tomando como variable
dependiente la eficacia negociadora y como variable criterio la mayor o menor
puntuacion en PCG.

Los resultados de los descriptivos (tabla 5.75) reflejan una influencia lineal
positiva.
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Tabla 5.75. Descriptivos SumaCEN Il

95% del intervalo de
confianza para la media

Desviacién Error Limite
N Media estandar estandar Limite inferior  superior Minimo Maximo
30-45 75 165,12 18,989 2,193 160,75 169,49 56 206
46-49 81 166,17 12,834 1,426 163,33 169,01 128 198
50-54 96 171,64 15,044 1,535 168,59 174,68 143 209
55-75 74 182,15 19,060 2,216 177,73 186,56 67 210
Total 326 171,17 17,680 ,979 169,24 173,09 56 210

Los resultados del ANOVA (tabla 5.76) indican el grado de significatividad
de la prueba realizada.

Tabla 5.76. ANOVA SumaCEN ||

Suma de cuadrados gl Media cuadréatica F Sig.
Entre grupos 13707,951 3 4569,317 16,743 ,000
Dentro de grupos 87879,105 322 272,916
Total 101587,055 325

Se aprecia una relacién positiva entre la mayor o menor puntuacién en el
CENII y el PCG, pudiendo observarse en el grafico 5.5 que, a medida que se
incrementa la puntuacion en el CENII hay un incremento en puntuacion en el CTI.

Grafico 5.5- Relacién CEN Iy PCG
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5.6.11. Realizacidn de la ecuacidn de regresion lineal entre la variable
dependiente EFICACIA NEGOCIADORA (criterio) y las distintas
escalas y facetas del CTI y variables de los moldes mentales como
variables predictoras.

Hemos comprobado en los anteriores resultados que existe una posible
relacién lineal y causal entre el pensamiento constructivo global y la mayor o
menor puntuacién en eficacia negociadora, medida a través del CEN Il, y en los
moldes mentales y el CEN II, respectivamente.

Se comprueba si existe la posibilidad de establecer una ecuaciéon de
prediccion donde se pueda establecer predictores estadisticamente significativos a
partir de las escalas y facetas del CTI y variables de los moldes mentales que nos
permitan averiguar la posible puntuacién final en eficacia negociadora.
Establecemos las siguientes hipotesis:

HIPOTESIS 11

HO= No es posible obtener una funcién de regresion que prediga la
puntuacion final en eficacia negociadora a partir de los resultados
obtenidos en el pensamiento constructivo y en los moldes mentales

H1= Es posible obtener una funcion de regresion que prediga la puntuacion
final en eficacia negociadora a partir de los resultados obtenidos en el
pensamiento constructivo y en los moldes mentales

Para ello se realiza una Regresion Lineal Mdltiple, a través del Método por
Pasos Sucesivos. En éste, las variables se incorporan al modelo de regresion una a
una. En el primer paso se selecciona la Variable Independiente que, ademas de
superar los criterios de entrada, mas alto correlaciona con la Variable Dependiente.
En los siguientes pasos, se usa como criterio de seleccién el coeficiente de
correlacion parcial: van siendo seleccionadas una a una las variables que, ademéas
de superar los criterios de entrada, poseen el coeficiente de correlacion parcial mas
alto en valor absoluto. Cada vez que se incorpora una nueva variable al modelo, las
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variables independientes previamente seleccionadas son evaluadas nuevamente
para determinar si sigue cumpliendo o no los criterios de salida. Si alguna variable
seleccionada cumple los criterios de salida, es expulsada del modelo. El proceso se
detiene cuando no quedan variables que superen los criterios de entrada y las
variables seleccionadas no cumplen los de salida.

En la tabla 5.77 se muestra los resimenes de las distintas ecuaciones de
regresion obtenidas al analizar las variables independientes

Observando la tabla 5.77 se aprecia, tomando como referencia R cuadrado
ajustado, que las ocho variables contribuyen, de forma significativa al analisis
predictivo, esto es, explicar lo que ocurre con la Eficacia Negociadora.
Concretamente, estas variables explican el 28,4% de la varianza total de dicha
Eficacia Negociadora.

Tabla 5.77. Resumen del modelo®

R cuadrado Error estandar de la
Modelo R R cuadrado ajustado estimacion Durbin-Watson
1 4432 ,196 ,193 15,883
2 A76° ,226 ,222 15,604
3 ,493° 243 ,236 15,456
4 5047 ,254 ,245 15,366
5 ,515° ,265 ,254 15,280
6 524 274 ,261 15,206
7 ,5349 ,285 ,269 15,120
8 545" ,296 279 15,020
9 541" ,292 277 15,039
10 ,550' ,302 ,284 14,962 1,968

Q

. Predictores: (Constante), CTI-Acc-T

b. Predictores: (Constante), CTI-Acc-T, MOL-M23-T

c. Predictores: (Constante), CTI-Acc-T, MOL-M23-T, MOL-M1-T

d. Predictores: (Constante), CTI-Acc-T, MOL-M23-T, MOL-M1-T, CTI-Pol-T

e. Predictores: (Constante), CTI-Acc-T, MOL-M23-T, MOL-M1-T, CTI-Pol-T, CTI-Est-T

f. Predictores: (Constante), CTI-Acc-T, MOL-M23-T, MOL-M1-T, CTI-Pol-T, CTI-Est-T, MOL-M30-T

g. Predictores: (Constante), CTI-Acc-T, MOL-M23-T, MOL-M1-T, CTI-Pol-T, CTI-Est-T, MOL-M30-T,
MOL-M2-T

h. Predictores: (Constante), CTI-Acc-T, MOL-M23-T, MOL-M1-T, CTI-Pol-T, CTI-Est-T, MOL-M30-T,
MOL-M2-T, MOL-M8-T

i. Predictores: (Constante), CTI-Acc-T, MOL-M23-T, CTI-Pol-T, CTI-Est-T, MOL-M30-T, MOL-M2-T,
MOL-M8-T

j. Predictores: (Constante), CTI-Acc-T, MOL-M23-T, CTI-Pol-T, CTI-Est-T, MOL-M30-T, MOL-M2-T,

MOL-M8-T, MOL-M10-T
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En la tabla 5.78 se aprecian los coeficientes de cada uno de los modelos
propuestos.

Tabla 5.78. Coeficientes?®

Coeficientes no Estadisticas de
estandarizados Coeficieestanda Correlaciones colinealidad
Modelo B Error s Beta t Sig. Orden Parc Part Tolera VIF
1 (Constante) 117,427 6,116 19,201  ,000
CTIl-Acc-T 1,120 ,126 ,443 8,872 ,000 ,443 ,443 ,443 1,000 1,000
(Constante) 116,153 6,019 19,298 ,000
2 CTI-Acc-T ,955 ,133 377 7,201 ,000 443 372 ,353 876 1,141
MOL-M23-T ~ ,138 ,039 ,186 3,557 ,000 ,319 ,194 ,174 876 1,141
(Constante) 122,021 6,350 19,216  ,000
3 CTI-Acc-T ,939 ,131 371 7,145 ,000 443 370 347 874 1,144
MOL-M23-T  ,141 ,038 ,190 3,664 ,000 ,319 ,200 ,178 ,875 1,142
MOL-M1-T  -,091 ,034 -,130 -2,684 ,008 -141 -148 -,130 ,998 1,002
(Constante) 135,763 8,914 15,230 ,000
CTI-Acc-T ,869 ,135 ,343 6,458 ,000 443 ,340 ,312 ,825 1,213
4 MOL-M23-T ,146 ,038 ,197 3,811 ,000 , 319 ,208 ,184 ,872 1,146
MOL-M1-T -,082 ,034 -,118 -2,431 ,016 -,141 -135 -,117 ,985 1,016
CTI-Pol-T -,245 ,112 -,109 -2,183 ,030 -,210 -,121 -,105 ,928 1,077
(Constante) 129,532 9,327 13,888 ,000
CTI-Acc-T ,831 ,135 ,328 6,160 ,000 ,443 326 ,296 811 1,234
5 MOL-M23-T  ,135 ,038 ,182 3,507 ,001  ,319 ,193 ,168 ,856 1,168
MOL-M1-T -,087 ,034 -,125 -2,579 ,010 -,141 -,143 -124 980 1,020
CTI-Pol-T -,293 , 114 -,131 -2,578 ,010 -,210 -,143 -,124 892 1,121
CTI-Est-T ,231 ,108 ,108 2,148 ,032  ,153 ,119 ,103 915 1,092
(Constante) 128,073 9,310 13,756  ,000
CTI-Acc-T 737 ,142 ,291 5,180 ,000 443 279 247 723 1,383
MOL-M23-T  ,126 ,039 ,169 3,257 ,001 ,319 ,180 ,156 ,844 1,185
6 MOL-M1-T -,076 ,034 -,110 -2,255 ,025 -,141 -125 -,108 ,958 1,044
CTI-Pol-T -,297 ,113 -,133 -2,624 ,009 -210 -,146 -125 ,892 1,122
CTI-Est-T ,232 ,107 ,108 2,163 ,031  ,153 ,120 ,103 915 1,092
MOL-M30-T  ,087 ,043 ,107 2,024 044 295 113 ,097 ,816 1,226
(Constante) 122,922 9,560 12,857 ,000
CTI-Acc-T ,780 ,143 ,308 5,463 ,000 ,443 293 259 ,709 1,411
MOL-M23-T ,112 ,039 ,152 2,895 ,004 319,161 ,138 ,823 1,215
7 MOL-M1-T  -,063 ,034 -,091 -1,848 066 -,141 -103 -,088 ,928 1,078
CTI-Pol-T -,313 ,113 -,140 -2,777 ,006 -210 -,154 -132 ,888 1,127
CTI-Est-T ,226 ,107 ,105 2,124 ,034 , 153,118 ,101 915 1,093
MOL-M30-T  ,093 ,043 ,115 2,177 ,030 ,295 ,121 ,103 ,812 1,231
MOL-M2-T ,078 ,036 ,107 2,156 ,032 ,073 ,120 ,102 ,924 1,083
(Constante) 126,584 9,632 13,142,000
CTI-Acc-T ,671 ,150 ,265 4,476 ,000 443 244 211 636 1,573
MOL-M23-T  ,110 ,039 ,148 2,850 ,0056 ,319 ,158 ,134 ,823 1,216
MOL-M1-T  -,047 ,035 -,067 -1,339  ,181 -,141 -075 -,063 ,887 1,128
8 CTI-Pol-T -,266 , 114 -,119 -2,339 ,020 -210 -,130 -,110 ,859 1,164
CTI-Est-T ,260 ,107 121 2,429 ,016 , 153,135 ,115 ,898 1,114
MOL-M30-T  ,089 ,043 ,109 2,077 ,039 295 116 ,098 ,810 1,234
MOL-M2-T ,100 ,037 ,136 2,683 ,008 ,073 ,149 ,127 ,863 1,159
MOL-M8-T  -,091 ,040 -,130 -2,283 ,023 -,283 -,127 -,108 ,686 1,457
(Constante) 124,799 9,551 13,066 ,000
9 CTI-Acc-T ,657 ,150 ,259 4,389 ,000 ,443 239 ,207 ,639 1,566
MOL-M23-T ,107 ,039 ,144 2,770 ,006 319,154 131 ,826 1,211
CTI-Pol-T -,277 , 114 -,124 -2,435 ,015 -210 -,135 -,115 ,863 1,159
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Coeficientes no Estadisticas de
estandarizados Coeficieestanda Correlaciones colinealidad
Modelo B Error s Beta t Sig. Orden Parc Part Tolera VIF
CTI-Est-T ,254 ,107 ,118 2,378 ,018 , 163,132 112,899 1,112
MOL-M30-T  ,097 ,042 ,119 2,296 ,022 ,295 128 ,108 ,828 1,207
MOL-M2-T 111 ,036 ,151 3,053 ,002 ,073 169 ,144 908 1,102
MOL-M8-T  -,102 ,039 -,146 -2,620 ,009 -,283 -,146 -,124 718 1,393
(Constante) 122,104 9,591 12,731  ,000
CTI-Acc-T ,678 ,149 ,268 4,545 ,000 443 248 214 636 1,573
MOL-M23-T  ,115 ,039 ,155 2,988 ,003 ,319 166 ,140 ,816 1,225
CTI-Pol-T -,297 ,114 -,133 -2,614 ,009 -210 -145 -123 857 1,167
10 CTI-Est-T ,250 ,106 117 2,352 ,019 , 153,131 111,899 1,113
MOL-M30-T  ,100 ,042 ,123 2,386 ,018 295,133 112,827 1,209
MOL-M2-T ,097 ,037 ,133 2,655 ,008 ,073  ,148 ,125 879 1,137
MOL-M8-T  -,126 ,040 -,180 -3,108 ,002 -283 -,172 -,146 ,661 1,512
MOL-M10-T  ,081 ,039 ,111 2,069 ,039 -080 ,116 ,097 ,766 1,305

En la tabla 5.79 se observan las variables con cada uno de los pesos
especificos para la ecuacion de regresion.

Tabla 5.79. Pesos especificos

10 (Constante) 122,104
CTI-Acc-T ,678
MOL-M23-T ,115
CTI-Pol-T -,297
CTI-Est-T ,250
MOL-M30-T ,100
MOL-M2-T ,097
MOL-M8-T -,126
MOL-M10-T ,081

La ecuacion de regresion lineal obtenida en este caso es la que se muestra a
continuacion:

Ecuacién de Regresién Lineal:

Eficacia Negociadora = 122,104 + 0,678 Orientacion a la Accion + 0,115
Atribucién Internalista del Exito (M23) — 0,297 Pensamiento Polarizado + 0,250
Pensamiento Estereotipado + 0,100 Transformacion Rentabilizadora (M30) + 0,097
Hiperandlisis (M2) — 0,126 Inflacion-Decepcion (M8) + 0,081 Imantacion por lo
Imposible (M10).

El error tipico de medida=14,962
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Parece pues, que en el presente estudio, la variable mas importante para
predecir la Eficacia Negociadora es la Orientacion a la Accion, seguido de la
Atribucion Internalista del Exito, el Pensamiento Polarizado, el Pensamiento
Estereotipado, la Transformacion Rentabilizadora, el Hiperandlisis, la Inflacién-
Decepcion y la Imantacién por lo Imposible.

5.6.12. Analisis discriminante

Si bien fue posible establecer una ecuacién predictiva que vincule escalas y
facetas del pensamiento constructivo y los moldes mentales con la eficacia
negociadora, al realizar esta estimacion a través de la variabilidad de toda la
muestra, nos refleja en error tipico de medida que nos podria llevar a desajustes
predictivos con puntuaciones centrales.

Al objeto de maximizar la funcion predicitiva de las escalas y facetas del
pensamiento constructivo y de los moldes mentales con la eficacia negociadora, se
establece la posibilidad de un andlisis discriminante de los constructos del
pensamiento constructivo entre dos grupos: el 25% de sujetos con mayor eficacia
negociadora y el 25% de menor eficacia negociadora. Con ello estableceremos un
perfil méas especifco para poder tomar la decision de asignacion al grupo de mayor
eficacia negociadora. En esta linea establecemos las siguientes hipétesis:

HIPOTESIS 12

HO= No es posible obtener una funcién discriminante que clasifique
adecuadamente a los sujetos en mas o menos eficaces, con un
porcentaje de aciertos satisfactorios.

H1= Es posible obtener una funcion discriminante que clasifique
adecuadamente a los sujetos en mas o menos eficaces, con un
porcentaje de aciertos satisfactorios.
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Tabla 5.80. Variables en el andlisis

Paso Tolerancia F para salir Lambda de Wilks
1 CTI-CON-T 1,000 88,336
2 CTI-CON-T ,983 61,936 ,825
MOL-M12-T ,983 15,215 ,658
CTI-CON-T ,902 33,107 ,675
3 MOL-M12-T ,983 13,696 ,610
MOL-D10-T ,915 11,871 ,604
CTI-CON-T ,788 17,818 ,605
4 MOL-M12-T ,962 10,354 ,580
MOL-D10-T 914 12,154 ,586
CTl-Int-T ,842 5,387 ,564

En la tabla anterior se nos indica qué variables independientes son
consideradas significativas para la obtencion de la funcion discriminante. Vemos,
en este caso, el Afrontamiento Conductual, el Molde Mental (12) Disociacion
Emocional, la Dimension (10) Optimizacion Autopotenciadora y la faceta
Intransigencia de la Escala Pensamiento Categorico del Pensamiento Constructivo.

Los datos obtenidos en las tablas siguientes, autovalor (0.831), como la
correlacién canonica (0.674) nos permite concluir que existe una Unica funcion
discriminante que, de forma significativa (.000) clasifica a los sujetos en dos
grupos de mayor y menor eficacia negociadora. La funcion discriminante explica el
45% de la varianza de las puntuaciones.

Tabla 5.81. Lambda de Wilks

Paso Nidmero de Lambda gl gl2 gl3 F exacta

variables Estadistico gl1

1 1 ,658 1 1 170 88,336 1

2 2 ,604 2 1 170 55,469 2

3 3 ,564 3 1 170 43,315 3

4 4 ,546 4 1 170 34,681 4

Tabla 5.81. Autovalores
Funcion Autovalor % de varianza % acumulado Correlacion canbnica
1 ,831% 100,0 100,0 ,674

a. Se han empleado las 1 primeras funciones discriminantes candnicas en el analisis.
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Tabla 5.82. Lambda de Wilks
Contraste de las funciones Lambda de Wilks Chi-cuadrado gl Sig.
1 ,546 101,588 4 ,000

Para obtener informacidn acerca de como contribuye cada una de las variables
a la funcién discriminante extraida hay que atender a las correlaciones que
presentan estas variables discriminantes con la funcién. Las correlaciones nos
indicaran qué variables presentan un mayor poder de discriminacion entre
negociadores con mayor o menor nivel de eficacia. Las correlaciones reciben el
nombre de saturaciones candnicas y son expuestas en la tabla XXX. En ella se
indica que las mayores correlaciones con la funcion discriminante corresponden, en
orden decreciente, a las siguientes variables: (CON) Afrontamiento Conductual
(.519), (CAT) Intransigencia (-.286), D10 Optimizacion Autopotenciadora (.405) y
(M12) Disociacién Emocional (-.366).

Tabla 5.83. Coeficientes estandarizados de las funciones discriminantes candnicas

Funcién
1
CTI-CON-T ,519
CTl-Int-T -,286
MOL-D10-T ,405
MOL-M12-T -,366

Tabla 5.84. Coeficientes de las funciones candénicas discriminantes

Funcién
1
CTI-CON-T ,078
CTl-Int-T -,041
MOL-D10-T ,018
MOL-M12-T -,014
(Constante) -2,214

Para finalizar, daremos cuenta de las predicciones de la funcion de
clasificacién a los dos grupos de eficacia negociadora, en funcion de las variables
utilizadas como predictoras. En la tabla 5.85 se muestran los porcentajes de casos
correctamente e incorrectamente clasificados.
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Se observa que porcentajes superiores al 87% han sido clasificados
correctamente. Asi el 87,5 de los negociadores eficaces han sido clasificados
correctamente en funcion de las variables predictoras utilizadas. Por su parte, el
77,6 de los menos eficaces ha sido clasificado, igualmente de manera correcta en la
distribucién. Se observa, por tanto, una ganancia superior al 50% que se acertaria
por azar.

Tabla 5.85 Resultados de la clasificacion®

sumacenexperimental Grupo de pertenencia pronosticado Total
1,00 2,00

1,00 77 11 88

Recuento 2,00 19 66 85

Original Casos desagrupados 98 61 159
1,00 87,5 12,5 100,0
% 2,00 22,4 77,6 100,0
Casos desagrupados 61,6 38,4 100,0

a. Clasificados correctamente el 82,7% de los casos agrupados originales.

5.6.13. Anélisis de los componentes principales

El dltimo analisis a realizar pretende identificar el nimero y composicion de
componentes necesario para resumir las puntuaciones observadas en las principales
variables socioafectivas (Lloret-Segura, Ferreres-Taver, Hernandez-Baeza y
Tomas-Marco, 2014). Se establecen las siguientes hipdtesis:

HIPOTESIS 13

HO= No es posible obtener componentes que expliquen la variabilidad de las
puntuaciones en las distintas escalas y dimensiones.

H1= Es posible obtener componentes que expliquen la variabilidad de las
puntuaciones en las distintas escalas y dimensiones.
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Para ello se realiza un analisis por componentes principales, obteniéndose los
siguientes resultados:

Tabla 5.86. Varianza total explicada

Sumas de extraccion de Sumas de rotacion de
Autovalores iniciales cargas al cuadrado cargas al cuadrado
% de % % de % % de %
Componente | Total | varianza | acumulado | Total | varianza | acumulado | Total | varianza | acumulado
1 6,072 33,735 33,735 16,072 33,735 33,735 |3,608] 20,047 20,047

2,419] 13,441 47,176 |2,419| 13,441 47,176 12,989 16,607 36,653
3 1,254] 6,966 54,141 |1,254]| 6,966 54,141 [2,662| 14,790 51,443
4 1,100| 6,110 60,252 [1,100| 6,110 60,252 |1,446| 8,035 59,478
5 1,003| 5,570 65,822 [1,003| 5,570 65,822 |1,142| 6,343 65,822
6 ,808 | 4,491 70,312

7 74| 4,298 74,610
8 ,663 | 3,686 78,296
9 ,638 | 3,545 81,841

10 ,561 | 3,119 84,960
11 ,509 | 2,830 87,790
12 480 | 2,668 90,458
13 416 | 2,310 92,768
14 375 2,085 94,853
15 ,354 | 1,968 96,821
16 ,282 | 1,566 98,387
17 ,245 ] 1,363 99,751
18 ,045 ] ,249 100,000

Método de extraccion: analisis de componentes principales.

Tabla 5.87. Matriz de componente rotado®

Componente
1 2 3 4 5
MOL-D4-T 774
MOL-D7-T -, 750
MOL-D5-T , 738
MOL-D3-T , 720
MOL-D2-T ,645
MOL-D6-T ,627
CTI-PCG-T -, 716
CTI-EMO-T -,692
CTI-ESO-T ,657
CTI-CAT-T ,629
SumaCEN Il -,464
CTI-OPT-T , 790
MOL-D8-T ,675
CTI-CON-T ,585
MOL-D10-T ,580
MOL-D1-T
MOL-D9-T
CTI-MAG-T
Método de extraccién: analisis de componentes principales.
Método de rotacién: Varimax con normalizacion Kaiser.
a. La rotacion ha convergido en 9 iteraciones.
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En cuanto al nimero de componentes, se plantea reflejar solamente aquellos
componentes formados por tres 0 mas elementos individuales.

Asi, se observan tres componentes, que explican los tres de forma conjunta el
54% de la varianza.

5.7.Discusion de los resultados (Estudio 2)

El presente estudio pretende, solucionando las dificultades de control de
variables de la muestra del estudio anterior, que amenazan a la validez de los
resultados, confirmar o refutar los datos obtenidos en el estudio 1.

Aunque el estudio partio del establecimiento de dos grupos (experimental y
control) diferenciados por los mandos, en funcion del grado de desempefio
profesional, en los anélisis efectuados se comprobd que no existen diferencias entre
ambos grupos en Eficacia Negociadora, lo cual nos permitié hablar de una Unica
muestra. Tampoco se encontraron diferencias en Pensamiento Constructivo Global
entre los dos grupos.

Si presentaron diferencias entre ambos grupos (experimental y control) en
eficacia negociadora y en Pensamiento Constructivo (hipétesis 1), tanto en edad
como en afios de servicio, aplicando el T-Test. Esto nos permite aceptar la
hipotesis alternativa.

Como se quiere valorar la tendencia que marca la edad sobre la eficacia
negociadora (hipétesis 2), se usé el ANOVA, dividiendo los afios en tres franjas de
edad, destacando que la franja de menor edad (22-37 de edad) es la que mayor
puntuacion obtiene y decrece progresivamente en las otras dos franjas, aunque el
resultado final del ANOVA nos hace rechazar la idea de que la edad en general
influye, ya la prueba ANOVA nos invita a rechazar la hipdtesis alternativa. En
cambio en el estudio 1 se encontraron diferencias significativas, probablemente por
el tipo de muestra utilizado.

También que quiso valorar la tendencia que marca la edad (hipdtesis 2), sobre
el Pensamiento Constructivo, usandose igualmente el ANOVA vy dividiendo la
edad en tres franjas, destacando que la franja de menor edad (22-37 de edad) es la
gue mayor puntuacion obtiene y decrece progresivamente en las otras dos franjas,
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aunque el resultado final del ANOVA nos permite aceptar la hip6tesis alternativa,
planteando que la edad influye en el mayor o menor Pensamiento Constructivo. En
cambio, en el estudio 1 no se pudo aceptar la hipdtesis alternativa ya que no se
presentaban diferencias significativas en la edad y el pensamiento, probablemente
también por el tipo de muestra utilizado.

En lo referente a los afios de servicio con la eficacia negociadora (hip6tesis 3)
se reproducen los mismos parametros que en la edad, con el ANOVA, dividiendo
los afos de servicio en tres franjas, destacando que la franja de menor afios de
servicio (1-12 afios) es la que mayor puntuacién obtiene y decrece progresivamente
en las otras dos franjas, aunque el resultado final del ANOVA nos hace rechazar la
idea de que los afos de servicio en general influye, ya la prueba ANOVA nos
invita a rechazar la hipétesis alternativa 3.

También que quiso valorar la tendencia que marca los afios de servicio sobre
el Pensamiento Constructivo, usandose igualmente el ANOVA vy dividiendo los
afios en tres franjas, destacando que la franja de menor antigliedad (1-12 afios) es la
gue mayor puntuacion obtiene y decrece progresivamente en las otras dos franjas,
aunqgue el resultado final del ANOVA nos permite aceptar la hipGtesis alternativa
3, planteando que los afios de servicio influyen en el mayor o menor Pensamiento
Constructivo. Quizas los resultados del estudio 1 estan limitados y estos resultados
obtenidos en el estudio 2 son mas consistentes y fiables, y debemos darle mayor
verosimilitud. El resultado obtenido es paraddjico con respecto al modelo
presentado de inteligencia cognitivo-experiencial, porque los datos van en contra
de la tendencia presentada por Epstein (2001). Una posible explicacion pueda ir en
la linea que las dos variables analizadas (edad y antigtiedad en el servicio) tienen
algo en comun, pues es normal que los mas jovenes conformen las Ultimas
promociones de policias locales y sean, a su vez, los que menos afios de servicio
acumulen.

En el estudio anterior analizamos la variable nivel de estudios, y observamos
que aquellos que tenian estudios superiores tuvieron puntuaciones superiores, tanto
en Eficacia Negociadora como Pensamiento Constructivo, sobre los que carecian
de dichos estudios. A pesar de no tener el dato reflejado en el estudio segundo, la
informacion obtenida nos indica que las promociones actuales que acceden al
cuerpo de policia local tienen una formacidén académica superior a promociones
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anteriores. Podriamos hipotetizar que la influencia de la menor edad y menor
antigliedad en la mayor eficacia y mayor pensamiento constructivo estd motivada
por el mayor nivel formativo, tal y como se razona en estudio de Rodriguez (2013).

En lo que respecta a la variable sexo (hipotesis 4), a diferencia del estudio
primero, se encontraron diferencias significativas entre ambos sexos, tanto en
Eficacia Negociadora como en Pensamiento Constructivo. Los resultados indican
que las mujeres obtienen puntuaciones superiores a los hombres en ambas variables
estudiadas, tanto Eficacia Negociadora (F1,325=.189, p<.008) como en
Pensamiento Constructivo Global (F1,324=.344, p<.027), y se procede a aceptar la
hipotesis alternativa 4. Tal y como indica Epstein (2001), las diferencias entre sexo
en todas las escalas del CTI son pequefias y de escasa significacion practica. La
explicacion de esta diferencia en el estudio 2 es que si se observa el nimero de
mujeres policia, vemos las diferencias cuantitativas entre las dos submuestras. Este
dato puede ser compatible con la idea de que las mujeres que optan a un mismo
puesto que los hombres tienen que tener o demostrar mayor capacidad, o también
que la disposicion de una mujer que accede a un puesto como el de agente de
policia ya indica mayor capacidad.

Con respecto al instrumento de medida (hip6tesis 5) que hemos usado para
identificar la eficacia negociadora como medida Unica y general, podemos decir
que el coeficiente de fiabilidad, medido a través del Alfa de Cronbach, del CEN 2
garantiza la fiabilidad de la prueba (alfa=.908). Este coeficiente es incluso algo
mas alto que en el estudio 1, pudiéndose considerarse como indicador excelente,
aceptandose la hipétesis alternativa 5.

En el analisis correlacional que se plantea entre la Eficacia Negociadora, el
Pensamiento Constructivo Gobal y los Moldes Mentales (a través de los tres
Encuadres), (hipotesis 6) sirve para observar si existen relaciones entre variables
socioafectivas y la eficacia negociadora y, por tanto, proceder a un estudio mas
especifico de las posibles causalidades entre las mismas. Este analisis correlacional
preliminar realizado con las variables que determinan el objeto del presente
estudio, la Eficacia Negociadora, el Pensamiento Constructivo Gobal y los Moldes
Mentales (a través de los tres Encuadres), permite observar que la Eficacia
Negociadora se relaciona positivamente, de forma significativa con el Pensamiento
Constructivo Global, (tal como sucedié en el primer estudio), y los encuadre de
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Ajuste y Optimizacion de los Moldes Mentales, (dato novedoso), no asi con el
encuadre de Espontaneidad. A su vez, el Pensamiento Constructivo Global
correlaciona positivamente, de forma significativa, con los tres Encuadres de los
Moldes Mentales, (los dos aludidos anteriormente) y el encuadre de Espontaneidad.

Los datos corroboran la aceptacién de la hipétesis alternativa 6. Que la
eficacia negociadora correlacione con el Pensamiento Constructivo ya ha sido
discutido en el estudio 1 anterior, y se ratifica en este estudio. Lo novedoso es que
también otra teoria socioafectiva como la de los moldes de la mente (Hernandez-
Guanir, 2002), correlaciona tanto con la eficacia negociadora como con la teoria
del pensamiento constructivo, en mayor intensidad, con el interés que puede
suscitar.

Podemos entonces sugerir que el realismo y la optimizacion, junto con el
pensamiento constructivo global tienen relacion con la eficacia negociadora. A su
vez, las relaciones encontradas entre estos dos encuadres y el pensamiento
constructivo global nos invita a pensar que hay una varianza comun que
comparten. Aungue estas variable no miden lo mismo, estan emparentadas.

Los datos anteriores nos llevan a profundizar en las relaciones establecidas y
se procede a correlacionar la Eficacia Negociadora con variables de segundo orden
(hipdtesis 7), tanto del Pensamiento Constructivo, por medio de sus facetas, como
de los Moldes Mentales, a través de las Dimensiones. Si analizamos las
correlaciones de las distintas escalas del Pensamiento Constructivo y las diez
dimensiones de los Moldes para observar si existen correlaciones entre la
puntuacion total del CEN Il y las variables socioafectivas mas operacionales, mas
concretas, y entre ellas mismas, en general se puede decir que tanto la puntuacién
total de pensamiento constructivo, como las grandes escalas estan asociadas al
constructo “eficacia negociadora”. Estos datos ratifican los obtenidos en el estudio
1. Los resultados de las dimensiones con la eficacia negociadora indican que
también la teoria de los moldes mentales pudiera explicar la variabilidad de las
puntuaciones en eficacia negociadora, ratificando la importancia de variables
socioafectivas ( la valoracion que las personas hacen sobre el mundo y la vida en
situaciones de egoimplicacion) en el constructo “eficacia negociadora”. Y, en
concreto, valorar la realidad tal y como se presenta, sin distorsionarla, y visualizar
el futuro de forma positiva.
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Las dimensiones de moldes correlaciona con casi todas las escalas del
pensamiento constructivo, salvo las dos dimensiones de optimizacion, que no
correlacionan con el pensamiento categorico. Esto indica que tanto la teoria de los
moldes mentales como la del pensamiento constructivo comparten varianza, o
dicho de otra forma, pueden formar parte de un constructo méas general, que se
llama inteligencia socioafectiva o “adaptacién constructiva positiva”.

El que no exista relacion (correlacion) entre pensamiento categdrico y
variables socioafectivas optimizadoras puede ser debido a que éstas pudieran ser
medidas de naturaleza diferente, aspectos a tener en consideracién en los andlisis
causales posteriores. Todo estos resultados obtenidos en las correlaciones
comentadas indica que procede aceptar la hipétesis alternativa 7.

También se observd en los resultados para poner a prueba las posibles
diferencias, en pensamiento constructivo y moldes mentales, entre los negociadores
mas eficaces y los menos eficaces, (hip6tesis 8) y se constatd que, en practicamente
todas variables y facetas de los moldes mentales y el pensamiento constructivo
existen diferencias significativas. De las cincuenta y ocho variables, en once de
ellas no se encontraron diferencias significativas.

En pensamiento constructivo, no se encontraron diferencias en tres de ellas:
pensamiento magico, creencias paranormales y pensamiento estereotipado. El
pensamiento estereotipado aparece también en el estudio 1. Esto invita a pensar
que estas variables de pensamiento no guardan relacion con la mayor o menor
eficacia. Todos estos pensamientos de valoracién general no parecen ser
influyentes para que un negociador actie de forma eficaz.

Con respecto a variables de los moldes, no se encontraron diferencias en una
dimension y siete moldes: la dimension Implicacion Vital, y los moldes siguientes:
implicacién directa, hiperanalisis (de la dimensidon anteriormente comentada),
focalizacion en la carencia, imantacion por lo imposible, atribucién social del éxito,
atribucion a la falta de esfuerzo, y control emocional anticipatorio.

Evidentemente la disposicién a ser o bien solamente actor o espontdneao o
solamente calculador, reflexivo y distante supuestamente no influye en el grado de
eficacia. El ver en los demas cualidades que uno no tiene, quedarse con la ilusion
de algo que ya no tengo, ser dependiente socialmente, pensar que uno no hace las
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cosas bien porque no se esfuerza, o visualizar anticipadamente las emociones que
tendré en un futuro parece que no marcan diferencias en las puntuacione extremas.
Del resto de encuadres, moldes y dimensiones, existe una posible relacion que
habra que profundizar. Por lo tanto, aceptamos la hipdtesis alternativa 8.

Se podria concluir, con respecto a la relaciéon causal (hipétesis 9) de Las
Escalas del Pensamiento Constructivo y de las Dimensiones de Moldes Mentales
en la mayor o menor eficacia negociadora que, salvo Optimismo ingenuo y
Pensamiento Esotérico, todas las escalas y dimensiones socioafectivas, influyen en
la mayor o menor eficacia negociadora, con lo que se justifica la aceptacion de la
hipétesis alternativa 9.

No obstante, se deben hacer las siguientes consideraciones con respecto al
Pensamiento Cosntructivo y las Dimensiones Mentales:

- Las escalas que tienen una tendencia de influencia lineal positiva son
Afrontamiento Emocional, Afrontamiento Conductual, Operatividad,
Optimizacion Positivizante y Optimizacion Autopotenciadora.

- Las escalas que tienen una tendencia de influencia lineal negativa son:
Pensamiento Magico y Pensamiento Categérico , Negatividad,
Discordancia, Atribucion Externa

- Las escalas que tienen una tenencia de influencia en forma de V son:
Implicacién Vital y Optimizacién Preparatoria
- Las escalas que tienen una tenencia de influencia en uno de los extremos

son: Evitacioén, Defensividad

En definitiva, para poder obtener una puntuacion alta en eficacia negociadora,
el perfil socioafectivo se caracteriza por:

- Mayor afrontamiento emocional, conductual, operatividad, optimizacién
positivante , preparatoria y autopotenciadora, y mayor hiperanalisis.

- Menor pensamiento magico, categérico, menor negatividad, menor
discordancia, menor atribucion externa y menor evitacion.

Para visualizar adecuadamente los resultados obtenidos, se realiza una gréafica
con el fin de relacionar las puntuaciones obtenidas en eficacia negociadora en
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funcion de que se esté en los grupos de mayor, menor y media puntuacion en las
escalas del CTI (ver gréfico5.6).

Gréfico 5.6- Resultados
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m Grupo 1: 25% de menor puntuacion en la escala correspondiente.
= Grupo 2: 25% de mayor puntuacion en la escala correspondiente.
= Grupo 3: 50% de puntuacion intermedia en la escala correspondiente.

Los que tienen una alta puntuacién en Eficacia Negociadora (CEN II) se
caracterizan en el CTI por lo siguiente:

En EMO estan en el grupo 2 del 25% mas alto.
En CON estan en el grupo 2 del 25% mas alto.
En MAG estan en el grupo 1 del 25% mas bajo.
En CAT estan en el grupo 1 del 25% mas bajo.
En ESO estan en el grupo 1 del 25% mas bajo.
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En ING estan en el grupo 2 del 25% mas alto.

En la gréafica se observa que los que obtienen mayor puntuacién en Eficacia
Negociadora a su vez obtienen mayor puntuacion en las escalas EMO, CON y ING
y menores puntuaciones en las escalas MAG, CAT y ESO.

Se realiza una grafica para relacionar las puntuaciones obtenidas en eficacia
negociadora en funcién de que se esté en los grupos de mayor, menor y media
puntuacion en las dimensiones de los moldes.

Gréfico 5.7- Resultados
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m Grupo 1: 25% de menor puntuacion en la escala correspondiente.
= Grupo 2: 25% de mayor puntuacién en la escala correspondiente.
= Grupo 3: 50% de puntuacidon intermedia en la escala correspondiente.

Los que tienen una alta puntuacidon en Eficacia Negociadora (CEN 1I) se
caracterizan en las dimensiones de moldes por lo siguiente:

- Enla IMPLICACION VITAL estan en el grupo 1, del 25% més alto.
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- En NEGATIVIDAD estan en el grupo 1, del 25% mas bajo.

- En DISCORDANCIA estan en el grupo 1, del 25% mas bajo.

- En EVITACION estan en el grupo 1, del 25% mas bajo.

- En DEFENSIVIDAD estan en el grupo 1, del 25% mas bajo.

- En ATRIBUCION EXTERNA estan en el grupo 1, del 25% mas bajo.
- En OPERATIVIDAD estan en el grupo 2, del 25% maés alto.

- En OPTIMIZACION POSITIVIZANTE estan en el grupo 2, del 25% mas
alto.

- En OPTIMIZACION PREPARATORIA estan en el grupo 2, del 25% mas
alto.

- En OPTIMIZACION AUTOPOTENCIADORA estan en el grupo 2, del
25% més alto.

Con respecto a la la posible influencia causal entre el pensamiento
constructivo global en la eficacia negociadora (hipétesis 10), en los resultados del
ANOVA realizado, tomando como variable dependiente la eficacia negociadora y
como variable criterio la mayor o menor puntuacién en PCG, se observa que a
mayor puntuacion en PCG mayor puntuacion en eficacia negociadora, y esta
influencia lineal positiva se acentla a medida que la puntuacion en PCG es mayor,
determinando que para obtener una alta puntuacion en eficacia negociadora se debe
poseer alta puntuacion en pensamiento constructivo. Los datos muestran una
relacion lineal directa entre el PCG y la eficacia en la negociacion, aceptandose la
hipotesis alternativa 10.

Se reitera el dato obtenido en el estudio 1, que para poder tener una alta
eficacia negociadora es necesario una alta puntuacion en el pensamiento
constructivo global, que indica a una persona con una estructura de pensamiento
flexible, con capacidad adaptativa a diferentes situaciones, con alto nivel de
aceptacion de si mismo y de los demas, siendo capaz mantener relaciones
gratificantes. En definitiva, una persona con alto nivel de eficacia negociadora debe
tener una buena puntuacion en inteligencia experiencial (Eptein, 1994, 1998,
2001).
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Con respecto a la posibilidad de predecir la puntuacion en eficacia
negociadora a través de las distintas escalas, facetas, dimensiones y moldes
(hipotesis 11), los resultados también demuestran, como en el estudio 1, que es
posible obtener una ecuacion de regresion que permita tener una puntuacién en
eficacia negociadora a través de las puntuaciones del CTI y del Test Moldes
Mentales, pudiéndose aceptar la hipdtesis alternativa 11.

Segln dicha ecuacion, para obtener una alta puntuacion en eficacia
negociadora debo tener bajo pensamiento polarizado (dentro del pensamiento
categdrico), alto pensamiento estereotipado (dentro del otimismo ingenguo, como
el nivel de ingenuidad del estudio 1), alta orientacion a la accion (dentro del
afrontamiento conductual), junto con alta atribucion internalista del éxito, alta
transformacion rentabilizadora, alto hiperanalisis, bajo nivel de inflacion-
decepcion, y alta imantacion por lo imposible.

Pero en esta ecuacion de regresion se sigue teniendo un error tipico de medida
gue si se toman en cuenta las puntuaciones en la franja central, podria dar lugar a
variabilidad o dispersién. Esto se produce porque al tomarse todas las medidas de
toda la muestra, y no los grupos mas diferenciados (mayor o menor eficacia) pierde
precision la ecuacion predictiva.

El resultado del analisis discriminante, (hip6tesis 12) al igual que en el estudio
1, ajusta mucho mas la agrupacion entre eficaces y no eficaces, de tal manera que
la funcion resultante en este segundo estudio agrupa correctamente a un mayor
porcentaje de los sujetos (87,5% en el grupo mas eficaz). Esto nos indica que
existen determinadas variables socioafectivas (en este caso afrontamiento
conductual, intransigencia, Dimensién de optimizacién autopotenciadora, y el
molde de disociacion emocional) que definen un perfil del negociador eficaz. Por
tanto se acepta la hipdtesis alternativa 12.

Se define las caracteristicas que predicen a un negociador eficaz en base a
aquellas personas que tienen una tendencia a pensar automaticamente en términos
que faciliten una accion eficaz, siendo personas optimistas, entusiastas, enérgicas y
fiables (Eptein, 2001). Debe tener baja rigidez, ser transigente permitiendo
consentir y no ver a los demas como hostiles, con capacidad para revertir los
acontecimientos negativos en positivos, ser capaz de darse animos, previendo las
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ventajas e inconvenientes y valorando los resultados logrados. Es también
importante que sea capaz de enfrentarse a las situaciones sin desconectar sus
emociones, aunque sufra, sin evitar las situaciones problematicas.

El Gltimo analisis cuantitativo (hipdtesis 13) hace referencia a la posibilidad
de obtencion de aquellos componentes principales. En el analisis por componentes
principales, las variables observadas (contestaciones a las pruebas) son las
variables independientes. Por tanto, nos interesa saber los componentes que
puedan resumir las puntuaciones observadas.

Asi, se obtienen tres componentes, que explican los tres de forma conjunta el
54% de la varianza, y que son formados por los siguientes elementos:

Componente 1, al que se le puede denominar AJUSTE (explica el 33,7% de la
varianza): coincide con las dimensiones Negatividad, Discordancia, Evitacion,
Defensividad, Atribucién Externa y Operatividad., que el marco teérico de los
moldes mentales coincide con el encuadre de ajuste

Componente 2, al que se le puede denominar “Pensamiento Disfuncional”
(explica el 13,4% de la varianza): formado por alta puntuacion en escalas negativas
en el pensamiento constructivo, y puntuaciones bajas en escalas constructivas.

PENSAMIENTO DISFUNCIONAL: En sentido negativo el Pensamiento
Constructivo Global, el Afrontamiento Emocional y la Eficacia Negociadora. En
sentido positivo el Pensamiento Esotérico y el Pensamiento Categorico.

Componente 3: al que se le puede denominar “Disposicion del futuro”,
(explica el 6,9% de la varianza) que recoge dos dimensiones del encuadre de
Optimizacion, a los que se les une el optimismo y el afrontamiento conductual del
pensamiento constructivo.

DISPOSICION DEL FUTURO: Optimismo Ingenuo, Optimizacion
Positivizante, Afrontamiento Conductual y Optimizacion Autopotenciadora.

Todo lo que hemos visto en este capitulo confirma que el talento negociador
es la suma de determinadas caracteristicas personales, en la linea de Pimentel
(2013, tomado de Bercoff, 2005) que dice que es la suma de varios factores
principales: las capacidades innatas de las personas y la adquisicion de experiencia
y formacidn en la negociacion.
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CONCLUSIONES GENERALES

Al final de las distintas investigaciones en que esta dividido este trabajo, se
han recogido las conclusiones correspondientes a cada uno de ellos. No obstante,
en este epigrafe presentamos las conclusiones generales 0 mas relevantes del
conjunto de la investigacion.

Para la medicion de la variable criterio (eficacia negociadora) en los dos
estudios, se utilizé el Cuestionario de Eficacia Negociadora CENII, a pesar de que
entre la realizacion de ambos estudios nacid otro instrumento EN (eficacia
negociadora), que consiste en una actualizacién minima del utilizado en nuestro
estudio. El objetivo de mantener el mismo instrumento en ambos estudios fue la
necesidad de garantizar la validez interna del mismo. Uniendo los dos estudios, la
muestra final del estudio relacional entre pensamiento constructivo y eficacia
negociadora fue de mas de 600 sujetos, lo que se considera como una muestra
altamente representativa.

En general, el aspecto mas destacado y relevante de la presente investigacion
es que la hipotesis general ha sido confirmada de forma evidente, pues los datos
han podido demostrar que la eficacia negociadora también se puede predecir partir
de variables de naturaleza socioafectiva. Y esto es asi porque hemos constatado
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que los factores personales, entendidos como aquellas caracteristicas individuales,
necesidades, actitudes, expectativas y otras disposiciones, relativamente estables en
los seres humanaos, tienen una influencia en el grado de eficacia negociadora.

Asi mismo, queremos resaltar que es novedoso e innovador el hecho de
analizar la relacion existente entre el Pensamiento Constructivo y los Moldes de la
Mente con la Eficacia Negociadora. En este sentido no se han encontrado
referencias bibliograficas que las vinculen. Las teorias expuestas en este estudio
nos muestran otra forma de enfocar la explicacion entre el ser humano y el mundo
y la realidad, y es a través de habilidades adaptativas o también llamadas
“inteligentes”, tal como indica Rodriguez-Mateo, (2005).

Este trabajo representa un respaldo importante para la utilidad y funcionalidad
de las teorias socioafectivas, y en concreto para la teoria del pensamiento
constructivo y la de los moldes de la mente, consolidando un cuerpo empirico y de
resultados que en estos momentos es, al menos tan importante como los
constructos que hasta el siglo pasado han dominado la psicologia, como son la
inteligencia o la personalidad.

Entre las teorias de las inteligencias socioafectivas entendidas como
habilidades, esta investigacion ha presentado dos de ellas, que tienen como virtud
su aspecto operativo y plantean estrategias de afrontamiento concretas. Tanto la
teoria del pensamiento constructivo del profesor Epstein (1998) como la teoria de
los moldes de la mente del profesor Hernandez-Guanir (2002) proponen respuestas
cognitivo-afectivas que operativizan la vision de la evaluacion de la realidad como
habilidades propiamente inteligentes.

Las distintas escalas y facetas del pensamiento constructivo y los encuadres,
dimensiones y moldes de la teoria del Profesor Herndndez-Guanir (2002) aunque
no miden lo mismo, mantienen una relacion que los identifica como vinculadas a
un constructo general socioafectivo. Las dimensiones de moldes correlacionan con
casi todas las escalas del pensamiento constructivo, salvo las dos dimensiones de
optimizacidn, que no correlacionan con el pensamiento categérico. Esto indica que
comparten varianza, pudiendo formar parte de un constructo que podemos llamar
como “adaptacién constructiva positiva”.
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Esta investigacion permite conseguir uno de los objetivos prioritarios de la
psicologia, que es buscar modelos predictivos que puedan lograr la intervencion
psicoldgica.

Los resultados de este estudio pretenden contribuir al incremento del
conocimiento de la relacién entre aspectos socioafectivos y negociacion: en los
aspectos de seleccion de negociadores, obtener un perfil prototipico que nos
permita identificar al posible buen negociador a través de las variables
socioafectivas; ademas, puede proporcionar informacion para la planificacion de
acciones de formacién que traten de desarrollar caracteristicas o habilidades
relacionadas con los aspectos socioafectivos relevantes para la negociacion. Es
también factible mejorar la negociacion y el conflicto, identificando las variables
socioafectivas inadecuadas que perturban la negociacion, proponiendo cambios en
la forma de encarar las situaciones interpersonales a través de un formato adecuado
gue permita una negociacion integradora fructifera, en la linea que plantean
Lewicki, Saunders y Barry (2012). De facto este trabajo plantea la inclusion de
variables socioafectivas en el modelo de Bercovitch (1984) que afectarian a los
factores personales que intervienen en el proceso de negociacion.

Uno de los objetivos prioritarios de la psicologia es poder buscar modelos
predictivos que puedan orientar la intervencién psicologica. Con este trabajo se
consigue también un modelo predictivo valido.

La utilizacion de la metodologia correlacional y causal, y el autoinforme son
consistentes con los objetivos del trabajo, aunque debemos de tener en cuenta las
limitaciones que conlleva y valorar los resultados en su justos términos, tal y como
se expondran a continuacién.

Pasamos a comentar los resultados obtenidos en cuanto a diferentes variables
demograficas relacionadas con la Eficacia Negociadora:

Sexo. Los resultados fueron diferentes en los dos estudios. En el primero no se
encontraron diferencias en cuanto a sexo y eficacia negociadora. Por el contrario,
en el segundo estudio se evidenciaron diferencias, aunque hay que hacer notar que
en el primer estudio la muestra era bastante similar en cuanto al nimero de
hombres (161) y mujeres (143). En cambio, en el segundo estudio, la presencia de
hombres (297) fue bastante superior que la de las mujeres (31). Por supuesto que la
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dimension de la muestra puede haber ejercido una influencia en los resultados. No
obstante, los resultados estan en linea con los estudios realizados anteriormente que
han estudiado la relacion sexo y negociacion,

No se puede negar la importancia del sexo como una variable de diferencias
individuales en la prediccién de un amplio rango de conductas en las ciencias
sociales. Algunos (Wall y Blum, 1991), sin embargo, la han rechazado (al igual
que a otras diferencias individuales) como predictor significativo de los resultados
de las negociaciones debido a la debilidad de los hallazgos (Pruitt y Syna, 1985) o
a la ausencia de hallazgos significativos (Carnevale y Lawler, 1986; DuBose y
Bigoness, 1987).

La falta de consistencia del sexo como una variable independiente en la
prediccion de los resultados de las negociaciones puede deberse, en parte, a la
forma en que los investigadores han definido el término “resultados”. Restringir los
resultados a aspectos econémicos limita su consideracion, llevando a distintos
autores a considerar otros aspectos de naturaleza intangible y no financiera,
abriendo otras perspectivas para explicar mejor los resultados en la negociacion.

Edad. La siguiente variable demografica estudiada fue la edad en relacién a la
Eficacia Negociadora. En ella se encontrd, en el primer estudio, diferencias
significativas entre el grupo de menor edad y los otros dos grupos considerados.
Por el contrario, en el segundo estudio no se apreciaron diferencias entre los grupos
de edad y la eficacia negociadora. Este dato puede ser debido a que en el primer
estudio, las personas de menor edad eran estudiantes y este hecho ha podido ejercer
una influencia sobre los resultados obtenidos. Todo ello ha podido llevar a la
ausencia de cohesion de la muestra.

La edad requiere de un estudio en mayor profundidad para ver sus
implicaciones, ya que los datos de Cunha (1999) sobre la correlacién entre edad y
eficacia negociadora no han podido ser confirmados en este estudio, dada la
inconsistencia entre el estudio 1 y el estudio 2. El disefio de la investigacion y la
muestra deben ser debidamente controlados para poder llegar a conclusiones de
mayor rigor.

Experiencia. La Gltima variable considerada sera la Experiencia. En el primer
estudio el tipo de experiencia era negociadora y en el segundo la experiencia era de
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caracter profesional. En el primer estudio se encontraron diferencias significativas
entre los dos grupos, con y sin experiencia. En el segundo no se encontraron
diferencias. Una posible explicacion es que en el primer grupo se contrastaba de
facto la experiencia negociadora, aspecto que no ocurria en el segundo. Para mas
ahondamiento, se pudiera especular que la diferencia que subyace no es la
experiencia per se, sino que aguellas personas con experiencia han dirigido su
actividad profesional hacia ambitos en el que sus disposiciones personales estan en
consonancia con dicha actividad negociadora.

Los resultados obtenidos ofrecen una posible respuesta al comentario que
realizamos cuando, en el capitulo dos, se habl6 de eficacia negociadora y
diferencias individuales, en el que se menciond que el apoyo empirico para el
papel de las diferencias individuales en la negociacion estd inconcluso (Neale y
Northcraft, 1991; Pruitt y Carnevale, 1993), o a cuestionar si dichas diferencias son
determinantes en la conducta negociadora (p. ej., Lewicki, Litterer, Minton vy
Saunders, 1994).

En los dos estudios empiricos se constata el alto nivel de fiabilidad obtenido
con el Cuestionario de Eficacia Negociadora (CEN II). Igualmente, destacamos el
tamafio del efecto, en el sentido de que el nivel de prediccion es mayor a medida
que aumenta la tendencia en la puntuacién de las variables socioafectivas
estudiadas.

En este estudio se obtienen unas puntuaciones significativas para identificar
las diferencias entre las mas eficaces de los menos eficaces en eficacia
negociadora. Pero ademas observamos que el mencionado tamafio del efecto es
elevado, en la medida que es elevada las puntuaciones de las variables
socioafectivas, incrementandose en su grado de influencia, asi como su capacidad
de clasificar adecuadamente a los més eficaces.

Todo ello nos permite exponer un posible perfil socioafectivo (variables
predictoras) facilitador de la eficacia negociadora.

Si solamente observaramos la puntuacion en pensamiento constructivo global,
para poder tener una alta eficacia negociadora es necesaria una alta puntuacion en
dicho tipo de pensamiento, que indica a una persona con una estructura de
pensamiento flexible, con capacidad adaptativa a diferentes situaciones, con alto
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nivel de aceptacion de si mismo y de los demaés, siendo capaz mantener relaciones
gratificantes. En definitiva, una persona con alto nivel de eficacia negociadora debe
tener una buena puntuacién en inteligencia experiencial (Epstein, 1994, 1998,
2001).

Al unir las escalas y dimensiones, para poder obtener una puntuacion alta en
eficacia negociadora, el perfil socioafectivo se caracterizaria por:

- Poseer mayor afrontamiento emocional, conductual, mayor operatividad,
mayor optimizacién (positivante, preparatoria y autopotenciadora), y
mayor hiperanalisis.

-Menor pensamiento magico y categérico, menor negatividad, menor
discordancia, menor atribucion externa y menor evitacion.

La ecuacion de prediccion de la eficacia negociadora como variable
dependiente nos marca las siguientes puntuaciones en las siguientes variables
independientes: para obtener una alta puntuacion en eficacia negociadora se debe
tener alto pensamiento constructivo global, bajo pensamiento polarizado (dentro
del pensamiento categorico), alto pensamiento estereotipado (dentro del optimismo
ingenuo), alta orientacion a la accion (dentro del afrontamiento conductual) y bajo
pensamiento supersticioso, junto con alta atribucion internalista del éxito, alta
transformacion rentabilizadora, alto hiperanalisis, bajo nivel de inflacion-
decepcidn, y alta imantacion por lo imposible.

Se define las caracteristicas que predicen a un negociador eficaz en base a
aquellas personas que tienen una tendencia a pensar automaticamente en términos
que faciliten una accion eficaz, siendo personas optimistas, entusiastas, enérgicas y
fiables (Eptein, 2001). Debe tener baja rigidez, ser transigente permitiendo
consentir y no ver a los demas como hostiles, con capacidad para revertir los
acontecimientos negativos en positivos, ser capaz de darse animos, previendo las
ventajas e inconvenientes y valorando los resultados logrados. Es también
importante que sea capaz de enfrentarse a las situaciones sin desconectar sus
emociones, aunque sufra, sin evitar las situaciones problemaéticas.

Por altimo, los componentes que estan diferenciando las distintas
puntuaciones en eficacia negociadora son los que se indican a continuacion:
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- Componente de “Ajuste” (explica el 33,7% de la varianza): coincide con
las dimensiones, Negatividad, Discordancia, Evitacion, Defensividad,
Atribucion Externa y Operatividad, que el marco tedrico de los
moldes mentales coincide con el encuadre de ajuste.

- Componente al que se le puede denominar “Pensamiento Disfuncional”
(explica el 13,4% de la varianza): formado por alta puntuacion en
escalas negativas en el pensamiento constructivo, y puntuaciones
bajas en escalas constructivas. En sentido negativo el Pensamiento
Constructivo Global, el Afrontamiento Emocional y la Eficacia
Negociadora. En sentido positivo el Pensamiento Esotérico y el
Pensamiento Categorico.

- Componente denominado “Disposicion del futuro”, (explica el 6,9% de la
varianza) que recoge dos dimensiones del encuadre de Optimizacién,
a los que se les une el optimismo y el afrontamiento conductual del
pensamiento constructivo (Optimismo Ingenuo, Optimizacién
Positivizante,  Afrontamiento  Conductual y  Optimizacién
Autopotenciadora).

Como limitaciones o debilidades de esta investigacion podemos considerar
que, en general, puede existir variabilidad en las puntuaciones de los aspectos
socioafectivos (consideraras como variables independientes o predictoras) que
pudieran afectar al control experimental y condicionar la variable dependiente. Y
por otro lado, la medida de la variable dependiente puede no ser exactamente una
puntuacion real de la eficacia negociadora.

Como variables extrafias que pueden amenazar a la validez, y que pueden
generar varianza en las puntuaciones tenemos, en primer lugar, la no consideracién
del nivel de estudios en el segundo capitulo empirico, ya que pudiera suceder que
el nivel formativo tenga una influencia que no ha podido ser considerada.

También tenemos como posible variable extrafia el nivel intelectivo de los
sujetos, que también condicione las puntuaciones. Se supone que en el segundo
estudio se ha usado a personas con el mismo nivel de trabajo (agentes de policia)
qgue se seleccionan bajo parametros similares, algo que no ha podido ser
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contrastado, ni medida la inteligencia general de los sujetos. También podria
haberse tenido en consideracion alguna otra faceta de la inteligencia socioafectiva,
como por ejemplo la inteligencia emocional. Otra variable que podria sido
considerada es el analisis por comparacién de la personalidad y las competencias
profesionales, medidas a través de los instrumentos NEO Pl y COMPETEA.

Todas estas limitaciones las proponemos como lineas futuras de trabajo. Se
puede ampliar el estudio de la influencia de los aspectos socioafectivos a otros
aspectos del desenvolvimiento humano, tomando como variables predictoras o
independientes los aspectos socioafectivos y como variables dependientes o
criterios a los aspectos de eficacia, éxito, rendimiento o ser expertos en los campos
laborales, deportivos o escolares, y de forma mas genérica en los ambitos
interpersonales o intrapersonales.

Se puede plantear si es posible la creaciéon de un nuevo instrumento para la
medicion de la eficacia negociadora integrativa, que supere el Gltimo instrumento
de Serrano, y que incluya variables socioafectivas para aumentar su predictibilidad.
Es importante también como linea futura, investigar si aquellas personas que
punttan mejor en eficacia negociadora pueden tener un mayor bienestar relacional.

Si bien esta investigacion ahonda en la identificacion de la eficacia
negociadora, sigue sin resolverse el papel de los aspectos socioafectivos en las
distintas etapas del proceso negociador, y en el resultado final de la negociacion.
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CARACTERIZACION SOCIO-DEMOGRAFICA DEL ENCUESTADO

adecuada a su situacion.

ANEXO 1: VARIABLES SOCIO-DEMOGRAFICAS

Por favor, sefale con una cruz (x) la respuesta que considere mas

1.1.

1-2-

31
32
33
34
3.5.
36

4.1.
4.2
43
44,
45,

Sexo

Masculino

Femenino

Edad

Estado Civil

Soltero/a
Casado/a
Viudo/a
Separado/a
Divorciado/a

Otro

Estudios

Estudios primarios

Bachiller superior

Diplomado/a
Licenciado/a

Otro.

Otros estudios finalizados

Profesion

Posee experiencia

negociadora
71 Si

7.2. No

¢£Qué tipo de experiencia?

Afos de experiencia
negociadora
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ANEXO 2

CUESTIONARIO SOBRE NEGOCIACION (CEN I1)

A continuacion, vamos a presentarle una serie de frases que se relacionan con las distintas
maneras en que una persona puede actuar cuando tiene que resolver un conflicto, es decir,
cuando tiene que negociar.

Dado que no existen respuestas correctas o incorrectas, buenas o malas, le pedimos que
sea totalmente sincero al responder, marcando la opcién que, de acuerdo con el cédigo que
mas abajo le presentamos, mejor defina su grado de acuerdo o desacuerdo con cada una de
las afirmaciones.

Para ello, tenga en cuenta que los numeros que aparecen debajo de cada una de las frases
se interpretan del siguiente modo:

1.- Totalmente en desacuerdo.

2 .- Algo/bastante en desacuerdo.
3.- Indiferente.

4 .- Algo/bastante de acuerdo.

5.- Totalmente de acuerdo.

No piense demasiado las respuestas. Conteste lo mas rapido y sinceramente que le sea

posible.

Gracias por su colaboracion

313



Influencia de variables psicolégicas socioafectivas en la eficacia negociadora

314

1.- Hago amenazas inequivocas, demostrando que mis decisiones, son irreversibles.
1 2 3 4 5

2.- Demuestro interés por el bienestar de mi oponente y ganas de encontrar soluciones aceptables para
ambos.

1 2 3 4 5

3.- Promuevo una comunicacion abierta, revelando honestamente las informaciones necesarias para el
acuerdo mutuo.

1 2 3 4 5
4.- El buen negociador debe procurar la derrota de su oponente. (I)
1 2 3 4 5

5.- Escucho atentamente a la otra parte, con vistas a asegurarme la posibilidad de articular intereses
comunes entre ambos.

1 2 3 4 5

6.- Crear impaciencia o agitacion en el oponente, lleva a que se consigan buenos resultados. (1)
1 2 3 4 5

7.- La frase “lo que es bueno para la otra parte es malo para mi” casi siempre es cierta. (1)
1 2 3 4 5

8.- Lo importante es conceder poco a poco, con el objeto de crear reciprocidad en la otra parte.
1 2 3 4 5

9.- Frecuentemente, amenazo con romper la negociacion si la otra parte no acepta una de mis propuestas.

0]
1.2 3 4 5

10.- Establecer prioridades entre los asuntos a tratar resulta esencial para la realizacion de buenos
acuerdos.

1 2 3 4 5

11.- Es muy importante analizar los intereses subyacentes de ambas partes con el objeto de alcanzar un
acuerdo.

1 2 3 4 5
12.- Trato siempre de buscar nuevas soluciones al problema, de modo que se pueda llegar a un acuerdo.
1 2 3 4 5

13.- Me preocupo por saber cuales son los riesgos y los costes que las propuestas que realizo representan
para la otra parte.
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14.- Con frecuencia trato de compatibilizar los intereses prioritarios de ambas partes.
1 2 3 4 5

15.- Es conveniente crear seguridad en la otra parte, si se quiere obtener un acuerdo satisfactorio por un
largo periodo.

1 2 3 4 5

16.- A veces, simulo que pierdo la paciencia con el objeto de obtener més de la otra parte. (I)
1 2 3 4 5

17.- De vez en cuando resulta conveniente actuar de modo inconsistente y confuso. (1)
1 2 3 4 5

18.- Para alcanzar el acuerdo es muy util expresar gustos comunes y subrayar las semejanzas con el
oponente.

1 2 3 4 5

19.- Trato de elogiar a mi oponente en los aspectos positivos que percibo en sus ideas, presentacion,
comportamiento, etc.

1 2 3 4 5
20.- Acostumbro a hacer una busqueda creativa de soluciones para los problemas.
1 2 3 4 5

21.- Me preocupo por poner a prueba los intereses de la otra parte con el objeto de descubrir sus
prioridades.

1 2 3 4 5

22.- Procuro intercambiar informacion acerca de los objetivos y soluciones propuestas por ambas partes.
1 2 3 4 5

23 .- Escojo selectivamente los ejemplos que doy con el objeto de conseguir lo que quiero.
1 2 3 4 5

24 - Resulta util iniciar la negociacién con un cambio de informaciones acerca de intereses y prioridades.
1 2 3 4 5

25.- Me mantengo atento a las alternativas para mejorar mi iniciativa en la negociacion.
1 2 3 4 5

26.- Mi estilo de negociacion predominante se fundamenta en el sentido comun y la argumentacion.
1 2 3 4 5

27 - Frecuentemente, resulta conveniente ser arrogante y amenazar a la otra parte. (1)

1 2 3 4 5
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28.- Siempre que es posible, subrayo los intereses mutuos de ambas partes.
1 2 3 4 5

29.- Participo siempre activamente en la negociacion, pues ello da buenos resultados.
1 2 3 4 5

30.- Para negociar bien se debe partir del principio de que el oponente no tiene razén. (1)
1 2 3 4 5

31.- A veces, exagero mi impaciencia con el objeto de presionar a mis adversarios para que concedan lo
que pretendo. (1)

1 2 3 4 5

32.- Me preocupo por fomentar la imagen de que soy un negociador fiable y creible.
1 2 3 4 5

33.- Alabo y hago valoraciones positivas de la otra parte si siento que mantiene una postura correcta.
1 2 3 4 5

34.- Es muy importante establecer una buena relacion con el oponente, haciéndole ver que se apuesta por
la credibilidad y la mutua dependencia.

1 2 3 4 5
35.- Cuando he de advertir a mis oponentes sobre algo, evito hacerlo de modo irascible o sarcastico.
1 2 3 4 5

36.- Trato de mantener una cierta flexibilidad en los medios para alcanzar el acuerdo, sin renunciar por ello
a mis objetivos.

1 2 3 4 5

37.- Es muy importante trabajar conjuntamente en la busqueda de intereses comunes en las cuestiones que
se van a negociar.

1 2 3 4 5

38.- Trato de poner sobre la mesa el mayor nimero de alternativas posibles, con vistas a obtener buenos
resultados.

1 2 3 4 5
39.- Trato de ser una persona accesible pero, al mismo tiempo, firme en sus objetivos.
1 2 3 4 5

40.- Cuando se produce “un punto muerto” en la negociacion, es muy Util solicitar un descanso para discutir
las cosas delante de un café y en un ambiente menos “formal”.

1 2 3 4 5

316



Anexos

41 - Antes de iniciar la reunién, o en los descansos de la misma, trato de crear un ambiente distendido,
charlando con mis oponentes respecto a asuntos personales o0 a noticias de actualidad.

1 2 3 4 5
42 .- Suelo participar activamente en todas las sesiones de negociacion.

1 2 3 4 5
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ANEXO 3: CUESTIONARIO DE PENSAMIENTO CONSTRUCTIVO

CUESTIONARIO CTI

INSTRUCCIONES

A continuacion encontrara una serie de frases que describen ciertos comportamientos, creencias o sentimientos.
Lea cada una de ellas con atencién y marque la alternativa (A a E) que refleje mejor su forma de pensar o actuar.
Sefale:

A sila frase es completamente falsa en su caso, si esta en total desacuerdo con ella.
B silafrase es frecuentemente falsa, si esta en desacuerdo con ella.

si la frase es tan cierta como falsa, si no puede decidirse, o si se considera neutral en
relacion con lo que se dice en ella.

D silafrase es frecuentemente cierta, si esta de acuerdo con ella.

E sila frase es completamente cierta, si esta totalmente de acuerdo con ella

Vea los dos ejemplos (E1 y E2) que vienen aqui debajo y como se han contestado.

[E1 ] Conduzco a grandes velocidades A B C D E
IE[ A la hora de vestir prefiero los tonos claros A B Cc D E

La persona que ha contestado a estos ejemplos ha indicado que esta en desacuerdo con (letra B) que conduzca
a grandes velocidades y que es completamente cierto (letra E) que prefiere vestir con tonos claros.

Este cuestionario tiene algunas frases “tontas”, como por ejemplo, “nunca he visto a nadie que tenga los ojos
azules”. La finalidad de estas frases es detectar si alguien ha contestado distraidamente o se ha equivocado de
linea. Por favor, conteste adecuadamente a estas frases.

También hay frases destinadas a detectar si alguna persona trata de dar una imagen excesivamente buena de si.
La prueba resultara invalidada si usted trata de elegir las “mejores” respuestas en vez de contestar sinceramente.

No se preocupe si alguna frase le parece extrafia porque no son importantes aisladamente, sino en conjunto.

Trate de responder con sinceridad y rapidez.
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A En total desacuerdo B En desacuerdo

C Neutral

D De acuerdo  E Totalmente de acuerdo

Creo que la mayor parte de las personas 10  Creo que cuando la gente te trata mal debes
tienen buen corazén comportarte de la misma manera.
A B o] D E A B c D E
A veces pienso que cuando quiero con 11 Cuando me entero de que una persona que
muchas ganas que algo ocurra, puedo estar me gusta me corresponde, me siento muy
contribuyendo a impedirlo valioso y capaz de conseguir todo lo que
pretenda.
A B c D E
A B c D E
Cuando tengo mucho trabajo que hacer con 12 Cuando me ocurre algo bueno tiendo a
fecha limite, pierdo mucho tiempo pensar que ha sido un golpe de suerte.
preccupandome en vez de limitarme a
hacerlo. A B c D E
A B C D E
Creo que algunas personas tienen la 13 Cuando he tenide un gran susto su recuerdo
capacidad de leer los pensamientos de los me vuelve a la mente muchas veces.
demas.
A B c D E
A B C D E
Cuande me sucede algo bueno tiendo a 14 No dejoc que las cosas pequefias me
pensar que es probable que compense con abrumen.
algln acontecimiento malo.
A B o] D E
A B o] D E
Cuando obtengo un buen resultado en una 15 No creo que la astrologia sea capaz de
prueba, lo considero un hecho aislado y no explicar nada.
me hace sentir competente de una forma
general. A B c D E
A B Cc D E
Creo que hay gente que es capaz de 16  Considero que los retos, mas que amenazas
proyectar sus pensamientos e introducirlos en peligrosas, son oportunidades de probarme y
las mentes de otras personas. aprender.
A B o] D E A B c D E
Tiendo a clasificar a los demas entre los que 17  Creo que todo el mundo deberia querer a sus
estan a mi favor y los que estan en mi contra. padres.
A B & D E A B c D E
Cuando tengo que hacer tareas pesadas trato 18 Acepto muy mal los fracasos.

de distraerme con pensamientos agradables
o interesantes.

A B Cc D E

A B c D E
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A En total desacuerdo

B En desacuerdo

C Neutral

D De acuerdo  E Totalmente de acuerdo

19  No me preocupa en absoluto lo que otros 28  Creo que la luna o las estrellas pueden influir
piensen de mi. sobre los pensamientos de las personas.
A B o] D E A B c D E
20 Creo que si tengo pensamientos terribles 29  Sial hablar a un grupo yo dijera una tonteria,
sobre ofras personas se vera afectado su lo consideraria como una anécdota y no le
bienestar. daria importancia.
A B c D E A B c D E
21 Paso mucho mas tiempo analizando mis 30 Cuando me enfrento a una gran carga de
fracasos que recordando mis éxitos. trabajo pendiente, pienso que nunca seré
capaz de acabarlo y me dan ganas de
A B C D E abandonarlo.
A B c D E
22 Aveces me irrita la gente que tiene opiniones 31 Cuando me ocurre algo malo tiendo a pensar
ilogicas. que es probable que me ocurran mas cosas
malas.
A B C D E
A B c D E
23 Creo que casi siempre es mejor tomar 32 La mas ligera sehal de desaprobacion es
decisiones firmes que buscar terminos capaz de abatirme.
medios.
A B c D E
A B o] D E
24 Si una persona que conozco es convocada a 33 No he conseguido aprender a leer.
una importante entrevista de trabajo, tiendo a
pensar que esa persona siempre seria capaz A B c D E
de conseguir un buen trabajo.
A B o] D E
25  Soy muy sensible al rechazo. 34  Si hago un gran esfuerzo y fracaso me
produce tanta frustracién que rara vez pongo
A B c D E todo mi empefio en conseguir algo.
A B c D E
26 He aprendido a no desear las cosas muy 35 Creo que la mayor parte de la gente sélo se
intensamente porque generalmente mis interesa por sus propios asuntos.
deseos no se cumplen.
A B c D E
A B & D E
27 La mayoria de las aves pueden correr mas 36 Me preocupa mucho lo que los demas

velozmente que cuando vuelan.

A B C D E

piensan de mi.

A B c D E
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A En total desacuerdo

B En desacuerdo

C Neutral

D De acuerdo  E Totalmente de acuerdo

37  Cuando me doy cuenta de que he cometido 46  Todo problema tiene dos soluciones posibles:
un error, suelo actuar de forma inmediata una correcta y otra equivocada.
para corregirlo.
A B c D E
A B Cc D E
38  Si abtengo un resultado malo en un examen 47  Creo que en la mayor parte de las situaciones
importante lo considero un fracaso total y es preferible destacar el lado positivo de las
pienso que no conseguiré triunfar en la vida. cosas.
A B Cc D E A B c D E
39 Creo que puedo conseguir que algo ocurra si 48  Si una persona conocida tiene éxito en una
lo deseo con suficiente intensidad. prueba importante, tiendo a pensar que esa
persona tendra éxito en todo lo que se
A B C D E proponga en la vida.
A B c D E
40  Confio mucho en mis primeras impresiones. 49  No me preocupo demasiado de los problemas
sobre los que no puedo hacer nada.
A B Cc D E
A B c D E
41 Cuando me enfrento a una tarea dificil me 50  Durante el tltimo mes, por lo menos una vez
concentro en pensamientos estimulantes que me lavé las manos antes de comer.
me ayudan a rendir al maximo.
A B o] D E
A B o] D E
42  Creo que mucha que usa gafas veria mejor si 51 Si tengo que hacer algo desagradable, trato
se las quitase. de aceptarlo lo mejor posible pensando en los
aspectos positivos.
A B C D E
A B c D E
43  Creo que algunas personas pueden hacer 52  Si se me da bien un examen importante, lo
que piense en ellas sélo con pensar en mi. considero un éxito completo y una prueba de
que triunfaré en mi vida.
A B c D E
A B c D E
44  Con frecuencia mi mente se enfrasca en 53  Creo en los fantasmas.
hechos desagradables del pasado.
A B c D E
A B c D E
45  Soy ese tipo de personas que prefiere actuar 54  Cuando no consigo los objetivos que me he

en vez de quedarse pensando o quejandose
de la situacion.

A B C D E

marcado, lo considero un completo fracaso.

A B c D E
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A En total desacuerdo

B En desacuerdo

C Neutral

D De acuerdo  E Totalmente de acuerdo

55 En este mundo hay dos clases de personas: 64 Cuando no soy capaz de hacer algo bien pero
los triunfadores y los fracasados. considero que he hecho lo que he podido, no
me preocupo lo mas minimo.
A B Cc D E
A B C D E
56  Si me convocan a una importante entrevista 65 Tiendo a tomarme las cosas de forma
de trabajo, me considero importante y capaz personal
de conseguir un buen trabajo.
A B c D E
A B Cc D E
57  Sino soy capaz de hacer un trabajo perfecto, 66  Tengo por lo menos un amuleto de la suerte.
lo considero un fracaso.
A B o] D E
A B C D E
58 Cuando hago un examen, generalmente 67  Nunca he visto a nadie que tuviese los ojos
pienso gue lo hecho mucho peor de lo que ha azules.
sido en realidad.
A B c D E
A B Cc D E
59  Cuando me ocurre algo favorable, pienso que 68  No necesito conseguir resultados fantasticos
va a seguir la buena racha. para considerarme una persona valiosa.
A B o] D E A B o] D E
60 Soy tolerante con mis errores porque creo 69 La gente deberia tratar de parecer feliz, con
que son una parte necesaria del aprendizaje. independencia de cudles sean sus
verdaderos sentimientos.
A B o] D E
A B c D E
61 Cuando me ocurren cosas desagradables 70 Rechazo los retos dificiles para evitar la
trato de olvidarlas enseguida. decepcion que me produce el no
conseguirlos.
A B (o D E
A B c D E
62  La mayor parte de las personas piensan que 71 Solo confio de verdad en mi mismo.
soy una buena persona tolerante y que
perdona con facilidad. A B c D E
A B c D E
63  Sino me aceptan en una entrevista de trabajo 72  No me importa que la gente que sabe menos

importante, pienso que no valgo nada y que
no seré capaz de encontrar un buen trabajo.

A B C D E

que yo actie como si fuese superior y me dé
consejos.

A B c D E
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A En total desacuerdo B En desacuerdo C Neutral D De acuerdo  E Totalmente de acuerdo
73 Soy muy sensible a las burlas de otros. 82 Cuando tengo muchas cosas de las que
ocuparme suelo hacer un plan y lo respeto al
A B C D E maximo.
A B c D E
74 Aunque es cierto que las mujeres en 83 Si una persona a la que quiero me rechaza,
ocasiones llevan pantalones, por regla me siento abatido y pienso que nunca lograré
general no los llevan tan a menudo como los nada importante en la vida.
hombres.
A B c D E
A B c D E
75  He comprobado que hablar mucho los éxitos 84  Se puede llegar a morir por no comer.
que estoy esperando alcanzar puede
contribuir a evitar que se consigan. A B Cc D E
A B c D E
76  Siempre que me ocurren cosas favorables 85 Acostumbro a recrearme mas en los
pienso que lo he merecido. acontecimientos agradables del pasado que
en lo desagradable.
A B C D E
A B c D E
77 Pienso que siempre hay muchas formas 86 Creo en augurios o presagios; tanto en los
incorrectas, y solo una correcta, de hacer las buenos como en los malos.
cosas.
A B c D E
A B Cc D E
78 Paso mucho tiempo pensando en los errores 87 Cuando alguien me insulta sin razén no me
que he cometido, incluso cuando soy molesta lo mas minimo.
consciente de que no puedo hacer nada para
corregirlos. A B c D E
A B Cc D E
79  Me gusta tener éxito en lo que acometo, pero 88 Cuando algin conocido mio ama a otra
si fracaso no lo tomo como un desastre. persona y es correspondido, pienso que se
trata de gente estupenda y que pueden
A B C D E conseguir lo que se propongan.
A B c D E
80  En algunas ocasiones, cuando estoy cansado 89 Cuando me doy cuenta de que estoy
o enfermo, tengo ganas de irme a la cama haciendo alguna tarea de forma poco
muy temprano. adecuada, me altero tanto que tiendo a
hacerla cada vez peor.
A B o] D E
A B c D E
81  Confiar plenamente en otra persona es 90 Trato de aceptar a las personas como son,

insensato porque puede hacerte dafio.

A B o] D E

sin juzgar sus comportamiento.

A B c D E
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A En total desacuerdo B En desacuerdo C Neutral D De acuerdo  E Totalmente de acuerdo
91 Cuando me ocurre alguna cosa 100 Pienso que hago buenas acciones me
desagradable, no permito que me ronde ocurriran cosas favorables.
mucho por mi cabeza
A B c D E
A B Cc D E
92  Si tengo un resultado desfavorable en un 101 Creo en los platillos volantes.
examen o en una prueba pienso que se trata
de una unica prueba y no considero que sea A B G D E
una persona incompetente.
A B Cc D E
93  Creo que el criminal sera siempre un criminal. 102 Trato de esforzarme al maximo en todas las
cosas que intento.
A B c D E
A B c D E
94  Creo que algunas personas son capaces de 103 He aprendido por amargas experiencias que
predecir el futuro. no es de fiar la mayor parte de la gente.
A B Cc D E A B c D E
95 Creo que cualquier persona que no sea 104 Cuando me enfrento a una situacion nueva y
perezosa es capaz de conseguir un puesto de desconocida tiendo a pensar en el peor
trabajo. resultado posible.
A B C D E A B c D E
96 Cuando he tomado una decision me cuesta 105 Cuando se me presentan de repente sucesos
mucho cambiar de opinion. desagradables suelo estudiar
cuidadosamente cual es la mejor forma de
A B C D E enfrentarme a ellos.
A B c D E
97  No creo en supersticiones de ninguna clase. 106 Dos mas dos es igual a cuatro.
A B (o D E A B C D E
98 Cuando otras personas cometen efrrores no 107 Hay dos clases de personas en el mundo: las
me siento alterado sino que trato de afrontar buenas y las malas.
el asunto de una forma constructiva.
A B c D E
A B (e D E
99  Cuando me enfrento a una situacion dificil o a 108 Cuando me ocurre algo desgraciado, me

un reto complicado, trato de pensar en el
éxito que puedo conseguir y evito pensar en
todo lo que puede salir mal.

A B C D E

acuerdo de todas las cosas tristes que me
han ocurrido en el pasado y ello me hace
sentir mas desgraciado.

A B c D E
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ANEXO 4: CUESTIONARIO DE MOLDES DE LA MENTE

Cuestionario de Moldes
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Muy en desacuerdo Algo en desacuerdo Ni una cosa ni la otra Algo de acuerdo Muy de acuerdo

1 2 3 4 5

donde hay dificultades, pero también posibilidades para cualquier cosa...

Anticipo peligros o problemas: Tiendo a imaginar peligros, problemas o fracasos, |
exagerando lo que me puede ocurrir.

Reflexiono y analizo: Tiendo a analizar la situacion con calma, imaginarlo bueno y lo | 1 2 |3 la s

Ante muchas situaciones de la vida... o bien cuando voy a encontrarme con una situacion nueva, estimulante,
1
2
malo con que me puedo encontrar
3

Anticipo éxitos: Tiendo a imaginar las posibles ventajas y éxitos que puedo conseguir. I T 2 3 & 5

Me preocupo pensando: Tiendo a preocuparme con anterioridad o mucho tiempo
4  antes, dandole vueltas y vueltas, queriendo estar seguro de poder controlar lo que
voy a hacer.

-
N}
w
s
w

Busco el lado positivo: Tiendo a fijarme en el lado positivo que pueda encontrarme, a

& ' 2 % & 5
pesar de lo negativo que pueda ver o encontrar.
Imagino mucho esfuerzo: Tiendo a imaginar y hacérseme duro todo el trabajo y el

6 P o i 2 3 4 |5
esfuerzo que me supone tener que meterme en una situacion o actividad.
Preveo mi estado de animo: Procuro pensar en como tener serenidad y no ponerme

7 1 1. &3 & 5
nervioso a la hora de actuar.

8 Me tabaleo ante lo que me propongo: Me veo incapaz y me desmoralizo pensando | 1 2 3 a4 s
que no voy a conseguir lo que me propongo.

9 Razono mi distanciamiento: Me doy argumentos o razones para evitar intervenir o 1 2 3 a 5
actuar,

10 Actio directamente: Me meto en las situaciones sin estar reflexionando o analizando i =z |= ke 5
lo que voy a hacer.
Imagino dificultades por parte de los otros: Me imagino que la gente me creara

11 iy 2 3 4 5
problemas o me fastidiara cuando menos lo espere.

12 Analizo lo absurdo de las cosas: Tiendo a analizar y a reflexionar sobre lo que hay | 1 s g lla |s
detras de las cosas y de las personas y al final termino viendo todo absurdo o ridiculo.
Me convenzo para actuar: Procuro descubrir razones y convencerme para meterme

13 vz i 3 2 3 4 &
con ganas en esa situacion, a pesar de las dificultades.

14 Tengo fe en conseguir lo que me propongo: Pienso que tengo capacidades para v 2 |a e s
resolver las situaciones que me encuentre.
Me animo: Me doy animos para intervenir o me imagino las consecuencias positivas

15 e i 2 3 4 5
para superar las dificultades.
Imagino la buena voluntad de la gente: Tiendo a pensar que me encontraré con

16 : R . 2 |3 4 |5
gente agradable que me ayudara o me hara sentir bien.
Aspiro a lo maximo: Tiendo a imaginar, de manera exagerada, que voy a conseguir

17 A 1 & 3 # i
algo muy destacable, aunque después me suele pasar que no llego a alcanzarlo.

18 Calculo mal el tiempo disponible: Suelo pensar que tengo tiempo suficiente y no me | e s s

altero, pero luego resulta que llego tarde o me falta tiempo.

NO SE DETENGA, CONTINUE EN LA PAGINA SIGUIENTE —/’I
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19

20

21

22

24

26

27

29

31

32

33

Muy en desacuerdo Algo en desacuerdo Ni una cosa ni la otra Algo de acuerdo

1 2 3 4

Doy por supuesto que todo estd controlado: Me falta precision y amarre en lo que
hago, pues suelo creer que lo que estudio, trato, negocio o trabajo estd |1
suficientemente dominado, pero luego quedan muchos cabos sin atar.

Me surgen muchas cosas y comienzo a dudar: Se me suelen ocurrir muchas ideas y

alternativas, me decido por una, luego por otra, mas tarde por otra... Total, me lleno 1
de confusion e indecisién.

Espero mucho: Tiendo a espera que voy a encontrarme algo maravilloso, me imagino 1
todo extraordinario, pero después no es asi y me decepciono.

Considero el lado negativo: Tiendo a fijarme en el lado negativo a pesar de lo positivo | 1
que pueda ver en las cosas y situaciones. |
Soy detallista y critico: Tiendo a analizarlo todo, a buscar explicaciones, a desmenuzar 1
y a ser critico con lo que ocurre.

Tiendo a no sentir: Tiendo a ser espectador, a no implicarme, a ver las cosas de 1
manera de fria y distante, sin grandes emociones.

Me implico y me desinflo: Con mi fantasia me meto con mucho entusiasmo en las
situaciones y, pronto, en la realidad, me desanimo.

Espero poco: Tiendo a no entusiasmarme demasiado con lo que me voy a encontrar,

i i : 3 I
mas bien procuro quitarle valor o importancia antes de que ocurra. |
Me imagino lo peor: Mi mente suele estar pendiente, en alerta, y tiendo a imaginar 1
que me va a ocurrir algo desagradable o desastroso.

Estudio y planifico: Tiendo a ver con serenidad todas las condiciones y soluciones 1
posibles de las situaciones en que voy a meterme o estoy metido. |
No me planteo nada: Tiendo a estar tranquilo, esperando que las cosas ocurran como 1
tenga que ocurrir.

Me imagino lo mejor: Tiendo a imaginar que me va a ocurrir algo agradable o exitoso. | 1

No puedo evitar preocuparme: Con anterioridad, o mucho tiempo antes de cualquier
situacion, el pensamiento se me acelera, me surgen preguntas, imagenes e ideas, h §
preocupandome hasta poder controlar lo que voy a hacer.

Me centro en las ventajas: Tiendo a fijarme mds en las ventajas que en los
inconvenientes y procuro descubrir algo dtil o agradable, aunque sepa que existen | 1
problemas.

Imagino todo el recorrido que falta: Me imagino que es tanto lo que falta y tanto lo
que hay que hacer que se me quitan las ganas de meterme o de continuar enuna |1
actividad o trabajo.

Me preparo ante lo imprevisto: Procuro imaginar los momento dificiles para después | 1
no alarmarme y decirme a mi mismo que esté tranquilo.

NO SE DETENGA, CONTINUE EN LA PAGINA SIGUIENTE

Muy de acuerdo

5

2 5 & 5

2 3 |4 |85
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2 3 4 %
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Muy en desacuerdo | Algo en desacuerdo |Ni una cosa ni la otra Algo de acuerdo Muy de acuerdo
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Dudo de mi y me comparo con otros: Tiendo a pensar que no tengo capacidades o
caracter para resolver las situaciones. O si no, pienso que otros son mas capaces que | 1 2 3 4 5
yo.

Me decido y me implico: Me meto en las situaciones sin estar reflexionando o 1
analizandolas. Simplemente, me meto y las vivo.

Descubro el engafio y la falsedad de las cosas: Tiendo a analizar y a reflexionar sobre
lo que hay detras de la realidad y al final termino viendo falsa ilusion, simples suefios, | 1 2 &3 #4 5
pura mentira.

Valoro mis capacidades y me comparo positivamente: Pienso que tengo capacidades
para resolver las situaciones con que me encuentre y que puedo tener tantoomas |1 2 3 4 5
éxito que los demas.

Me parece que congeniaré con la gente: Pienso que lo pasaré bien porque encajaré 1
con los intereses o los comportamientos de los demas.

Pospongo lo que tengo que hacer: Suelo pensar gue tengo tiempo suficiente, asi dejo
mis trabajos y obligaciones para después. Luego resulta que se me amontonatodoo |1 2 3 4 5
no cubro o que tengo que hacer.

Me genero muchas dud:s' Suelo darle muchas vueltas a las cosas y se me ocurren
muchas ideas, pero luego no sé por cudl decidirme.

Me fijo en lo negativo: Tiendo a fijarme en los fallos o en lo que puede ser perjudicial,
aunque todo parezca ser muy atractivo.

I 2
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51

52

53

Tiendo a desconectar mis sentimientos: Tiendo a no implicarme, a ver las cosas sin
apasionamiento, a no gozar ni sufrir.

Me entusiasmo y me desanimo: Con la ilusion de mis ideas y proyectos, me implico 1 2
en las situaciones una y otra vez pero, pronto, una y otra vez, pierdo el interés.

No pongo interés en lo que va a venir: Tiendo a no entusiasmarme demasiado con lo

que me voy a encontrar, mas bien suelo decir: “iTotal, para qué! Nada merece la b 2
pena...”.

NO SE DETENGA, CONTINUE EN LA PAGINA SIGUIENTE
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Muy en desacuerdo Algo en desacuerdo Ni una cosa ni la otra Algo de acuerdo Muy de acuerdo

1 2 3 4 5

Después de muchas situaciones de la vida, en general... o bien, después de hacer algo o después de que me

ocurra algo, suelo hacer valoraciones reaccionando asi:

Solo veo malos resultados: Cuando valoro lo que he hecho o lo que he obtenido,
54 tiendo a ver solo inconvenientes, desgracias y fracasos, o, al menos, algo que me lleva 1 2 3 4 5
a decir: “jMal, muy mall”.

Me fijo en lo malo: Aunque haya conseguido cosas positivas, tiendo a fijarme en los

55 : . | 1 2 3 & |5
fallos o inconveniente,
Soélo me fijo en lo bueno: Tiendo a fijar en todo lo bueno que hago o que me

56 ! i L & & &« 5
encuentro, a pesar de que haya fallos e inconvenientes.

57 Busco soluciones en el desencanto: Tiendo a buscar alternativas y soluciones aun en |z |3 e s
los casos mds duros y penosos.

58 Me centro en lo que me falta: Tiendo a fijarme mas en lo que me queda por 1 2 3 4 5
conseguir o en lo que no tengo que en lo que he conseguido o poseo.

H I i
59 Deseo y no puedo: Me suelo apegar a lo que no puedo conseguir o a lo que me crea | 1 2 |3 la s

problemas, sin ser capaz de renunciar a ello.

Me confirmo en el desencanto: Tiendo a comprobar que después de que ocurran, las
60 cosas no son tan brillantes como cabria esperar, tendiendo a decir “Ya lo decia yo, jal
final nada!”

i
N
w
s
w

Sélo me fijo en lo negativo: Tiendo a valorar mal lo que hago o lo que me encuentro,

61 ;
pues sdlo veo fallos e inconvenientes.

Me fijo en lo negativo aunque haya cosas positivas: A pesar de llegar al final o
62 conseguir ciertos logros, tiendo a mostrar mi insatisfaccién porque las cosas no son
como creo que deben ser.

-
]
w
~
wn

Me fijo mds en lo que he conseguido: Tiendo a fijarme con satisfaccién en lo que he

b3 logrado, mds que en los fallos o inconvenientes. | 1 2 38 4 5
Transformo las desgracias en bienes: Tiendo a buscarle algun sentido positivo a los

64 o : g L 2 3 & B
desenganos, reveses o infortunios.

65 Me fijo en lo que no he conseguido: Tiendo a fijarme mas en lo que no he logrado o | 1. =2 |z e &
no tengo que en lo que he conseguido o poseo.
Deseo y no puedo: Me cuesta renunciar a lo que quiero, aunque sé que €s0 nNo es

66 3 ; : 55 r 2 3 4 5
posible o que me crea conflictos el seguir manteniéndolo.

67 No debo esperar: Tiendo a ver que las cosas al final terminan mal o no son tan | 1 iz |3 s s

buenas, tal como yo ya suponia.

NO SE DETENGA, CONTINUE EN LA PAGINA SIGUIENTE _/'
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Muy en desacuerdo Algo en desacuerdo Ni una cosa ni la otra Algo de acuerdo Muy de acuerdo

1 2 3 4 5

Cuando me encuentro con situaciones desagradables, fracasos o frustraciones..., suelo reaccionar de distintas

maneras...

Desvio la atencién: Cuando me encuentro con algo que me afecta, procuro no |
atender, no darle vueltas, no darle importancia.

80

a1 Busco razones: Cuando me encuentro ante mis propios fallos, procuro justificarlos, | 1 2 |3 la s

dando argumentos y razones a mi o a los demas.

Expreso sentimientos opuestos: Cuando me encuentro con algo que me afecta
82 procuro reaccionar como si no me afectara, expresando incluso sentimientos 1 2 3 4 5
contrarios, de valentia ante el miedo, de alegria ante las molestias, etc.

Descargo mis sentimientos en otras situaciones: Cuando me encuentro con algo que

83 me afecta, me enfada o me molesta, procuro reaccionar descargandome enotras 1 2 3 4 5
personas o situaciones,

-
)
w
IS
v

Procuro olvidarlo: Cuando me encuentro ante mis propios fallos, procuro no atender,
haciendo como si no existieran, tratando de olvidarlos.

85

-
N
w
FS
w

Procuro imaginar: Cuando me encuentro con algo que me afecta, que me hace
enfadar, procuro imaginar situaciones contrarias donde yo puedo vencer y vengarme.
Procuro encauzar: Cuando me encuentro ante un fracaso o con algo que me afecta,
86 procuro buscar posibles salidas que me puedan ayudar o que puedan ser dtiles a los
demas,

-
[N]
w
a
wn

Procuro desconectar: Cuando me encuentro ante un fracaso o con algo que me

87 7
afecta, procuro desconectarme de todo y encerrarme en mi mismo.

FIN DEL CUESTIONARIO.
POR FAVOR, COMPRUEBA QUE HAS
CONTESTADO A TODAS LAS FRASES.
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