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Exploracion delas habilidades de negociacion delos
alumnos delaslicenciaturas de Administracion y
Contaduria de la Facultad de Estudios Superiores

Cuautitlan-UNAM

Resumen

Estudio acerca de las habilidades de negociacion de los alumnos de Administracion y Contaduria de
la Facultad de Estudios Superiores Cuautitlan de la UNAM aplicando € test. “ NEGO” . Objetivo:
conocer las habilidades de negociacion en un conjunto de situaciones en las que existe un comprador
y un vendedor. Las reacciones del vendedor se detectan a través de las respuestas revelando
informacion acerca de sus formas de adaptacion a dichas situaciones.

Se desarrollan las conclusiones sobre las respuestas dadas por los alumnos. El estudio pone de
relieve la necesidad de incluir contenidos de formacion de habilidades de negociacién en los planesy
programas de estudio de las carreras como parte de la educacion en valores, ahora que se estan
revisando los planes y programas de estudio de las carreras de Administracion y Contaduria de la
Facultad.

1. DESCRIPCION DEL PROBLEMA

Vivimos en una época en que todo se negocia. Las naciones, |os gobiernos, las
empresas, los sindicatos y los individuos emplean gran parte de su energia en

procesos de negociacion.(Trujillo y Garcia, 2008)

En los ultimos afios, cuando se platica con otros docentes sobre las problematicas que
se detectan en los alumnos, hemos coincidido en la carencia de actitudes éticas de muchos de
ellos y en la fata de capacidades de negociacion de los estudiantes de las diversas carreras y
los alumnos delas Licenciaturas en Administracion y Contaduria de la FESC, no han sido la
excepcion. De manera informal hemos observado que los alumnos egresados de esta carrera
carecen de un marco tedrico y practico sobre la Negociacion como habilidad social ademas de
un concepto ético donde prevalece la postura individualista y de conseguir el fin alin con
medios cuestionables cuya carencia denota que el alumno carece de unaformacion en estos
aspectos que incidira como obstaculo en un mejor desarrollo profesional.

Analizando e plan de estudios, los recursos humanos que se capacitan en muchas
universidades, particularmente en la Licenciatura en Administracion y Contaduria de la

UNAM en la Facultad de Estudios Superiores Cuautittan (FESC) no contemplan una



preparacion formal en Habilidades de Negociacion, dejando la formacion, perfeccionamiento
o desarrollo de ellas a azar, siendo de esa manera su posesion mas una casualidad gue un
trabajo metodol 6gi camente desarrollado.

Los estudiantes de estas Licenciaturas, requieren no solamente conocimientos técnicos
emanados de una profesion sino también de una gran dosis de habilidades para la practica
profesional.

Siguiendo a Kelly, (2002) en sus observaciones clinicas con pacientes jovenes y
adultos sobre la carencia de habilidades sociales, se puede decir que existe una gran dificultad
por parte de los aumnos para mangjar las relaciones interpersonaes, adoleciendo de las
habilidades necesarias para relacionarse adecuadamente con los demés en las interacciones
cotidianas. Durante su infancia, pueden ser esos nifios que parecen incapaces de establecer
relaciones de juego cooperativas con sus pares y no manifiestan las habilidades de interaccién
prosocial necesarias para desarrollar y mantener una amistad. En la adolescencia el individuo
se enfrenta con sSituaciones nuevas que requieren habilidades sociales mas complejas,
incluidos €l inicio de la conducta heterosocia y la puesta en marcha de habilidades
conversacionales para conocer gente y hacer amigos. La expresion asertiva — capacidad para
manejar eficazmente interacciones que se salen de larutina, tales como la entrevista de trabajo
— y las habilidades conversacionales son habilidades cuya adquisicion suele plantear
dificultades

A pesar de que la negociacion se lleva a cabo todos los dias, no siempre es facil
realizarla bien, por lo anteriormente expuesto, las estrategias manegjadas empiricamente,
generalmente dejan a la gente insatisfecha, enemistada o fatigada y algunas veces las tres
COSas.

Cada dia, en € gercicio de la profesion de las Licenciaturas en Administracion y
Contaduria, es patente el hecho de que se toman decisiones que afectan personas o
instituciones en las cuales las habilidades de negociacion estan presentes. De acuerdo a lo
anterior, una de las formas que permitira subsanar la falta de preparacion en este tema serd
mediante la elaboracién de un programa para que sea integrado en la curricula de los alumnos
gue estudian estas Licenciaturas.

Se ha encontrado que dentro de la curricula de dichas licenciaturas de nuestra

Facultad, ninguna asignatura prepara en este terreno.



Mediante un cimulo de experiencias provenientes de |os egresados de la Licenciaturas
en Administracion y Contaduria, se ha detectado informalmente que en lo referente a la
preparacion técnica, la Facultad de Estudios Superiores Cuautitlan (FESC), la cubre muy bien,
pero en el aspecto de habilidades para la negociacion, se carece de esta preparacion formal y

préctica, lo cua nos lleva a cuestionarnos o siguiente:

e (Quétanto se carece de esta preparacion?

e ;Como pueden las instancias académicas dar esta preparacion?

e (COmMo se pueden en las Licenciaturas en Administracion y Contaduria
proporcionar una preparacion formal en cuanto a la adquisicion de Habilidades de

Negociacion?

El campo de actuacion tanto del Licenciado en Administracion como del Licenciado en
Contaduria se encuentra en las organizaciones ocupando generalmente puestos directivos en
los distintos niveles jerérquicos, e€jerciendo las habilidades de liderazgo, direccion y
negociacién; ésta Ultima como funcion basica y constante de todo directivo, y como
consecuencia necesaria de la interrelacion de los diversos elementos que conforman a la
estructura organizativa, estd inmerso en un ambiente donde la toma de decisiones no solo
afecta o modifica los recursos materiales, técnicos o financieros, sino que afecta a los seres
humanos que laboran en la propia organizacion.

Investigaciones llevadas a cabo por prestigiosos especialistas del &mbito dela gerencia

sobre qué hacen y como lo hacen los directivos de éxito, ponen de manifiesto que los
directivos, mas que planificar, organizar, coordinar, dirigir y controlar, se pasan la mayor parte
del tiempo negociando todo y con todos.
Uno de los rasgos de la gerencia del siglo X X1 es que las funciones gerenciales se desarrollan,
esencia mente en un ambiente negociador, muchos profesionales han aprendido a negociar a
base de experiencias y errores, muchos de éstos se hubieran podido evitar si antes hubieran
aprendido a negociar con metodol ogiay estrategias que existen en toda buena negociacion.

En e mundo globalizado de los negocios, saber establecer acuerdos se vuelve un punto
capital de la actividad de las organizaciones en la cual los profesionales de la contaduria y

administracion deben saber utilizar esta herramienta muy poderosa, debido alafrecuencia con



gue negocian con clientes y proveedores nacionales e internacionales, superiores, colegas y
colaboradores, al mismo tiempo que las empresas se reestructuran y la economia optimiza los
recursos.

En cualquier organizacién, cuando estos profesionales asumen un puesto directivo, es
facil imaginar que tendra que tomar muchas decisiones, sin embargo, o que parece dificil
imaginar es qué parte de lo que logre, tendra que ver con e factor fundamental: l1a negociacién
efectiva

Los egresados de la FESC de las licenciaturas que nos ocupan, cuando realizan una
negociacion personal, emplean técnicas que han aprendido con la experienciay otras veces |o
hacen de maneraintuitiva, por lo cual los resultados obtenidos no siempre son |0os mejores.

Los autores del presente trabajo nos dimos a latarea de aplicar € “Test de Habilidades
en la Negociaciéon” conocido como “NEGO” de Poujaud y Gatier alos alumnos de la carrera
de Administracion estableciendo € objetivo que a continuacién se plantea.

2. OBJETIVO

Identificar el nivel de elementos de las habilidades de negociacion que poseen los
estudiantes de la Licenciatura en Administracion de la FESC-UNAM aplicando € Test
de Habilidades en la Negociacion. (NEGO) para integrar una propuesta de aprendizaje
dedichas habilidades en los planesy programas de estudio dedichas carreras

El instrumento se compone de 28 situaciones impresas en un folleto que presenta a dos
personas intercambiando informacion. Los dibujos contienen rostros inexpresivos y son mas
bien bocetos, que evitan inducir al examinado un tipo de respuesta particular. Las palabras que
dice una de las personas estan encuadradas arriba del sujeto tipo comic, y € recuadro sobre la
otra persona se encuentra en blanco para que el examinado escriba su respuesta.

Los 28 elementos del NEGO pueden agruparse en cinco familias de situaciones, cada una
caracterizada por unaidea dominante. Dichas familias se presentan a continuacion.

Rechazo de la comunicacion. Se expresa cansancio, falta de tiempo para escuchar o
recibir una visita, etc. por lo cua de entrada hay una postura de quien no quiere establecer un

didogo.



Critica del producto, del fabricante o del vendedor. Se cuestiona la caidad del
producto, el interés del mismo, el vendedor o el fabricante, bien de manera intrinseca o en
relacion con las expectativas del comprador.

Critica del producto en relacion con los de la competencia. El didogo se centra en una
comparacion desfavorable o peyorativa entre 1o que se propone y otros productos de la
competencia.

Critica del precio. Punto que aparece en todas las ventas como punto esencial 0 como
ultimo argumento lanzado a vendedor.

Oposicién directa. Expresion del comprador de enfado o descontento, enfrentamiento
directo en tono agresivo.

L as contestaciones de |os alumnos pueden val orarse desde cuatro perspectivas:

A) Tipo de respuesta: Actitudes de Ascendencia, de sumision, de argumentacion

(concreta, indiferenciada, temporal o exploratoria) o de tipo compuesto.

B) Fendmenos particulares: justificacién, humor, seduccion, y descentrado de la

situacion.

C) Respuestasinadaptadas. Respuestas fuera de contexto.

D) Frecuencia (vulgares frente a originales) de los tipos de respuesta.

3. METODOLOGIA
Se tom6 como poblacién, a todos los alumnos de las carreras de Licenciado en
Administracion y Licenciado en Contaduriainscritos en el semestre 2008-2 y se aplico e Test
de Habilidades en la Negociacion (NEGO), a una muestra aleatoria de 96 alumnos, de los
cuales 64 (66.67%) resultd del sexo femeninoy 32 (33.33%) del sexo masculino.
NZZPQ 4,036(1.96) (0.5)(0.5) _
(N-1)e*+ZZPQ (4,036—1)(0.098) +(1.96)" (0.5)(0.5)

Donde:

N = 4,036 tamafio de la poblacién

Zy = 1.96 detablas, con 95% de nivel de confianza
P=05y Q=05

e = 9.8% de error méximo permitido



Estadisticas

n Rango Minimo Maximo Media Desv. Est.
EDAD 96 15 18 33 20.40 2.04
RESPCOMP 96 46.42 .00 46.42 15.1628 8.7401
ASCENDEN 96 49.80 6.45 56.25 25.2343 11.5228
SUMISION 96 40.63 3.12 43.75 20.7692 7.8297
ARGUMENT 96 74.82 3.44 78.26 46.4544 13.0411
FENOMENOS 96 100.00 .00 100.00 6.9649 10.4477
RESPVULG 96 44.14 4.34 48.48 27.4417 8.5002
VULGASCE 96 80 10 90 38.02 19.71
VULGSUMI 96 80 0 80 40.41 18.82
TOTARGUM 96 111.11 .00 111.11 28.0054 19.4092

Tabladelazonadetolerancia (dada en el test)

Md Zona de tolerancia

Respuestas 39.5 25.0- 50.0
compuestas 27.4 195-34.3
Ascendencia 16.5 115-21.1
Sumision 50.7 42.3-58.3
Argumentos 7.4 3.6-10.7
Fendmenos 374 32.3-429
Respuestas vulgares

4. RESULTADOS

A partir de las respuestas de |os alumnos podemos realizar €l siguiente andlisis para

concluir lo siguiente:

A) El indice de las respuestas compuestas se encuentra muy por debajo del nivel de
tolerancia, lo cua indica que no existe diversidad frente a las respuestas
intersituacionales, es decir no se dispone de una gama amplia de respuestas frente alas

diferentes situaciones.




B)

C)

D)

E)

El indice de respuestas vulgar es también se encuentra muy por debajo del nivel mas
bajo de la zona de tolerancia. Las respuestas vulgares indican €l nivel de consenso con
el entorno socia y e conformismo del individuo con su grupo socia revelando la
adaptabilidad y participacion en e pensamiento colectivo. Esto puede indicar que los
estudiantes pueden presentar tendencias hacia actitudes inadaptadas pero también
pueden expresar una capacidad de organizacion, de creacion y de innovacion. Por €l
andlisis de los siguientes indicadores quizas los estudiantes se encuentran en una falta
de adaptabilidad.

indice de ascendencia revela un comportamiento que puede ir de la oposicién
manifiesta hasta una respuesta francamente agresiva que aungque no necesariamente
cierra la comunicaciéon, s puede cerrar la puerta en la relacion. En este caso los
estudiantes utilizan argumentos de ascendencia que caen un poco debajo de la media
dentro de la zona de tolerancia, lo cual indica un trato no agresivo.

Las respuestas de sumision, es decir cuando se “acepta’ la situacion sin argumentar,
ni proponer algo constructivo, puede llevar a bloqueo y cierra la puerta a continuar €l
didogo, por lo que se observa gue nuestros estudiantes aunque estan dentro de la zona
de tolerancia, tienden a ser sumisos en situaciones que requeririan buscar salidas
argumentativas para continuar con €l intercambio y el cumplimiento del objetivo de la
negociacion.

Los argumentos que se toman en cuenta en una negociacion, para darle nuevo
impulso, de acuerdo a instrumento utilizado, abarcan cuatro categorias de actitudes:
argumentacion concreta 'y precisa, argumentacion de naturaleza vaga e indiferenciada,
argumentacion conectada al tiempo, hacer hablar a interlocutor. Nuestros estudiantes
en esta parte se ubican debgjo de la media de la zona de tolerancia lo cua indica que
tendrian que desarrollar méas esta capacidad argumentativa en situaciones de
negociacion.

Respecto alo que en € test se denomina Fendmenos, se estructuran en cuatro tipos de
respuesta: Justificacion en donde se presentan disculpas o se le carga la
responsabilidad a otros, hechos externos, imprevistos. Humor respuestas que aunque
no aportan soluciones distienden la atmosfera. Si se llega estereotipar se colocaria

como ironia o agresividad disfrazada. Seduccion respuestas de tonalidad afectiva



dirigidas a agradar que pueden implicar manipulacién bastante chocante. Descentrado
de la situacion emision de respuestas que indican falta de percepcion de la situacion.
Los estudiantes se sitian en cerca de la media en la zona de tolerancia, o cual puede
indicar que como personas jévenes utilizan € humor, quizés utilicen la justificacion,

tendenciaaagradar y ano percibir adecuadamente una situacion de negociacion.

5. RESULTADOS

A manera de conclusion podemos afirmar que los aumnos de las licenciaturas de
Contaduria y Administracion de la FES Cuautitlan presentan un tipo de comunicacion no
agresiva, utilizando € humor, lajustificacién, latendencia a agradar y la seduccion, quizés no
acabando de percibir la situacion de negociacién, con un nivel bajo de argumentacion y
tendencias a actitudes sumisas y un bajo nivel de adaptabilidad.

Lo anterior pone de manifiesto la necesidad de que nuestros aumnos aprendan a
desarrollar negociaciones exitosas a través de disefiar asignaturas especificas que incluyan la

ensefianza efectiva que abarquen aspectos cognitivos, procedimentales y actitudinales.
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ANEXOS

Anexo 1

Figura 1. Hoja de anotacion de respuestas individuales

Aclitudes Argumentos

Fendmenos

Observaciones Resp. comp.

A S e in n

] J H R o]

o le|luw|lo|o|ls |w|w]|=

I:’ Vulgares (N = 28)

Suma de totales (sin Pe) NT = D

RC =

Suma de vulgares = D

En esta hoja se anotaron |las respuestas de cada sujeto
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Figura 2.

ime

Hoja de Registro.

573 NEGO
Hoja de registro
RESUMEN DE PUNTUACIONES
A= le= It= J= A= Pc= NT =
§= In= o= H= b= RC = Vulgares =
INDICES GENERALES
Media Zaona de tolerancia Calificacion Calculo da indice (%)
Aespueslas compuestas a0.14 285 -57.0 (28% 100 =
Ascendencia 40.0 29.0 - 56.88 MNT %100 =
Sumisian 28.5 17.0 - 39.50 MNT %100 =
Argumentos (e + In + It + Ib) 44.0 27.5 - 75.25 MNT 2100 =
Fenémenos (J +H + A+ D) 4,75 1.75 - 12.38 MNT x 100 =
Respuastas vulgares 42.5 35.75 — 44.79 MNT x 100 =
INDICES DE VULGARES
:‘;:::: Respuestas vulgares Célcule de indice (%)

Ascendencia 10 0% 100 =
Sumisidn 5 Sx100=
Total Arg. (lc+ In+ It + Ib) k] 9% 100 =
Argumentos In 4 4% 100 =
Argumentos It 3 fAx100=
Fensmenas (J + H + R + D) 4 4% 100 =
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Figura3

Figura 3. Ejemplo de 4 vifietas de las 28 que €l sujeto examinado debia responder en los
espacios en blanco después de leer 1a objecion de un posible comprador de un servicio.

(= >
TAL VEZ ;
USTED NoO VOLVERE
SEPA VENDEE, A COMPRARLE
PERO PARA i
ATENDER SU SERVICIO
Lieco A LoS POSVENTA
PLAZOS, s Hecrciiiie
iNO HAY NADIE!

TE.

SOLO FALTA
jUsTED ES QUE USTED
DEMASIADO PIDA A SU
TECHNICO PARA JEFE UN
COMPRENDER DESCUENTO

M| PROBLEMAI ADICIOMAL ...
Pl

L
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