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RESUMEN

DIAGNOSTICO COMUNICACIONAL DE LOS ESTUDIANTES DE
BACHILLERATO QUE PARTICIPAN EN MODELOS DE NACIONES UNIDAS.
UN CASO DE ESTUDIO: COLEGIO DON PEDRO

Alumnos: Tinoco Ferrer, Maria Andreina y Trenard Moros, Luis Alfredo.
Tutor: Ascanio, Rafi.

El Trabajo Especial de Grado titulado “Diagnéstico comunicacional de los
estudiantes de bachillerato que participan en Modelos de Naciones Unidas. Un
caso de estudio: Colegio Don Pedro”, efectuado durante el periodo escolar
2013-2014, tiene como objetivo diagnosticar el comportamiento comunicacional
de los jovenes de bachillerato —miembros de la Fundacién Embajadores
Comunitarios- a través de técnicas implementadas en Modelos de Naciones
Unidas (Oratoria, Liderazgo, Resolucion de Conflictos y Negociacion). La
investigacion fue del tipo exploratoria, dado que no existe alguna investigacion
anterior que haya estudiado este fenomeno y al mismo tiempo fue descriptiva
porque tuvo como finalidad caracterizar un hecho con el fin de establecer su
comportamiento. Para su realizacion, se aplicaron instrumentos de medicion al
inicio y culminacion del afio académico. El lapso temporal entre una aplicaciéon y
otra tuvo el objetivo de validar la hipotesis de que el comportamiento
comunicacional de los jévenes de bachillerato, miembros de la Fundacion
Embajadores Comunitarios, cambia de una manera positiva una vez que se les
ensefan técnicas implementadas en Modelos de Naciones Unidas en cuanto a
Oratoria, Liderazgo, Resolucién de Conflictos y Negociacion. Los instrumentos
gue midieron las habilidades de la muestra en las variables de Oratoria,
Liderazgo, Resolucion de Conflictos y Negociacién fueron, respectivamente: la
“‘Hoja de Evaluacion de discursos de Oradores Competentes”, elaborado por
Sherwyn Morreale, Michael Moore, Donna Surger-Tatum y Linda Webster. En
segundo lugar, el Cuestionario de Liderazgo Situacional, creado por el profesor
Sergio Rojas Rachel y, por ultimo, el test de Habilidades en la Negociacién
titulado NEGO, creado por los psicologos P. Poujaud y G. Gatier. Tras analizar
los resultados arrojados por los mencionados instrumentos, los investigadores
concluyeron que luego de la segunda aplicacion de los mismos la mayor parte
de la muestra mejoro sus habilidades de oratoria, negociacion, resolucion de
conflictos y liderazgo.*

! palabras clave: Oratoria, Negociacién, Resolucién de Conflictos, Liderazgo,
Modelos de Naciones Unidas
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ABSTRACT

COMMUNICATIONAL DIAGNOSIS OF HIGH SCHOOL STUDENTS, WHO
PARTICIPATE IN MODEL UNITED NATIONS. CASE STUDY: DON PEDRO
HIGH SCHOOL.

Students: Tinoco Ferrer, Maria Andreina y Trenard Moros, Luis Alfredo.

Tutor: Ascanio, Rafi.

The thesis titled “Communicational diagnosis of high school students, who
participate in Model United Nations. Case study: Don Pedro High School”,
developed during the 2013-2014 school year, has the objective of diagnosing the
communicational behavior of high school youngsters —members of the
Embajadores Comunitarios Foundation- through technigques implemented in
Model United Nations, such as Oratory, Leadership, Conflict Resolution and
Negotiation.

The investigation was exploratory, given that there is no previous research that
has studied this phenomenon and it, also, was descriptive because it was aimed
to characterize a fact, in order to establish its behavior. For its realization,
measurement instruments were applied at the beginning and end of the
academic year. The temporal lapse between one instrument application and the
other one, had the objective of validating the following hypothesis: the
communicational behavior of high school students, who are members of the
Embajadores Comunitarios Foundation, changes in a positive way, once they are
taught techniques generally used in Model United Nations, such as Oratory,
Leadership, Conflict Resolution and Negotiation. The instruments, which
measured the sample’s skills in the variables Oratory, Leadership, Conflict
Resolution and Negotiation were, respectively: “The competent Speaker Speech
Evaluation Form”, elaborated by Sherwyn Morreale, Michael Moore, Donna
Surger-Tatum and Linda Webster; a “Situational Leadership Questionnaire”
made by Sergio Rojas Rachel and the “Test in Negotiation Skills: NEGO?,
created by psychologists P. Poujaud y G. Gatier. After analyzing the results
thrown by the before mentioned measurement instruments, the researchers
concluded that after the second skill measurement it was demonstrated that the
majority of the sample improved their Oratory, Leadership, Conflict Resolution
and Negotiation abilities.?

2 Key Words: Oratory, Negotiation, Conflict Resolution, Leadership, Model United
Nations.
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Introduccion

Hoy en dia, “sembrar liderazgo donde mas se necesita” es un lema que ha
dirigido a mas de 500 jévenes de bachillerato en colegios dentro de las
comunidades de Petare, Filas de Mariche, Chacao, Antimano, La Vega, San
Agustin y Guayana; éste lema ha sido impartido por alumnos y egresados de la
Universidad Catolica Andrés Bello, la Universidad Metropolitana y la Universidad
Monteavila. “Sembrar liderazgo donde mas se necesita” es el lema de la

Fundacién Embajadores Comunitarios (FEC).

FEC es una Organizacion No Gubernamental (ONG), que busca generar
impacto social y empoderar a jovenes de las comunidades en nuestro pais
desde el afio 2008 mediante técnicas de comunicacion implementadas en
Modelos de Naciones Unidas (MUN) como la Oratoria, Liderazgo, Resolucion de
Conflictos y Negociacion. A través de este proceso, se busca tener una

proyeccién social que genere un cambio positivo en los jovenes venezolanos.

Este proceso de cambio necesita del apoyo de audiencias como la academia,
el Estado y las empresas privadas para seguir creciendo. Para obtener este
apoyo, FEC debe incrementar su credibilidad ante estas audiencias, a través de
pruebas que confirmen la efectividad de sus proyectos. Sin embargo, FEC
carecia de documentos y estadisticas que demostraran que su labor dentro las
comunidades venezolanas estaba trayendo beneficios para sus habitantes.

Es por ello que la presente investigacion tiene como objetivo general:
diagnosticar el comportamiento comunicacional de los jovenes de bachillerato -
miembros de la Fundacion Embajadores Comunitarios- a través de técnicas
implementadas en Modelos de Naciones Unidas (Oratoria, Liderazgo,
Resolucién de Conflictos y Negociacién), a partir de un caso de estudio: El

Colegio Don Pedro de Fe y Alegria, perteneciente al programa UCABMUN.
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La presente investigacion estara estructurada de la siguiente manera: Al
inicio se presentara el Capitulo I, el cual desarrollard el contenido sobre la
descripcion y formulacion del problema, objetivos general y especificos,
justificacion y delimitacion del problema. EI Capitulo Il se enfoca en el Marco
Referencial, el cual describe al Colegio Don Pedro, a la Federacién Internacional
de Fe y Alegria, a los Modelos de Naciones Unidas y a la Fundacién
Embajadores Comunitarios.

Asimismo, en el Capitulo Il se desarrollar4 el Marco Tedrico, en donde se
hablard sobre los antecedentes de la investigaciéon, la comunicacion, oratoria,
discurso, liderazgo, el conflicto, resolucién de conflictos y negociacion, entre
otros topicos. Por su parte, en el Capitulo IV se analiza el contenido del Marco
Legal, es decir, la Ley Organica para la Proteccion de Nifos, Nifias y
Adolescentes (LOPNNA) y el contexto del Ministerio del Poder Popular para la
Educacion.

El Capitulo V se dedica al Marco Metodolégico, el cual incluye modalidad,
tipo y disefilo de investigacion, la hipotesis, el sistema de variables, la
operacionalizacion de las variables, poblacion y muestra, los criterios de
seleccién y determinaciéon de las unidades de andlisis y las técnicas e

instrumentos de investigacion.

A su vez, el Capitulo VI consistird en el analisis y discusion se los resultados,
mientras que el Capitulo VII recogera las conclusiones y recomendaciones. Por
ultimo se registraran, las referencias bibliogréaficas, los anexos de interés y un
glosario de términos, los cuales permiten facilitarle la lectura al lector en caso de

no entender algunas palabras.
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CAPITULO |
PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1. Descripcion del problema

La Fundacion Embajadores Comunitarios, con su obijetivo final de empoderar
a jovenes en contexto de exclusidon, para que posteriormente impacten de
manera positiva en su comunidad, ha venido trabajando desde hace cinco afos
en colegios publicos y privados del area metropolitana. De esta manera cientos
de jévenes se han visto beneficiados por el programa, aunque no existe ningan
tipo de estadisticas cientifica que documenten y prueben la efectividad de los
procesos de la Fundacion para lograr: “sembrar liderazgo en donde mas se

necesita”

Es importante, para una Fundacién de este tipo, que sus esfuerzos sean
validados por estudios cientificos para posicionarse en la sociedad como una
organizacion que efectivamente cumple con sus objetivos. Asimismo, es
primordial obtener resultados tangibles al momento de presentarse a distintas
audiencias como: academia, Estado y empresas privadas; de manera de que
puedan crear una conexion mas fuerte y ganar una mayor credibilidad frente a
ellos. Ademas, de que con este tipo de informacion, el proceso de expansion a
distintas zonas de la Gran Caracas y del pais, puede verse acelerado por los

resultados que muestran los estudios.

De esta manera, aunque la Fundacion ha estado trabajando desde hace
cinco (5) afios en brindarles herramientas de comunicacion a jovenes de
escasos recursos en materia de: Oratoria, Liderazgo, Resolucion de Conflictos y
Negociacion; realmente no existe nada que compruebe gue se estan obteniendo

resultados positivos de la gestion académica de la organizacion. Es por ello que
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los investigadores se han planteado este trabajo, a partir de un caso de estudio

(el Colegio Don Pedro).

1.2. Formulacion del problema

Segun Carlos Sabino (1997), “la formulacion de un problema asume
generalmente la forma de una pregunta, de algun interrogante basico cuya

respuesta solo se podra obtener después de realizada la investigacion” (p. 33).

Partiendo de lo anterior, los investigadores se han formulado las siguientes
interrogantes para poder dar inicio a la presente investigacion:

¢,Cudles son las competencias y las capacidades de oratoria que tienen los

miembros de la Delegacion Don Pedro?

¢, Cual es el tipo de liderazgo que predomina en los jovenes que forman parte de

la Delegacion Don Pedro y cual es su efectividad?

¢,Cuales son las actitudes y los tipos de argumentos que predominan en los

delegados del Colegio Don Pedro al momento de negociar y resolver conflictos?

¢,Como se compara el comportamiento de los estudiantes si se hicieran

evaluaciones al inicio, en la mitad y al final del proceso?

1.3. Objetivos General y Especificos

Para poder darle un rumbo especifico a la presente investigacién, se
establecieron el objetivo general y los objetivos especificos. Estos son definidos
por Hernandez, Fernandez y Baptista (2010) como aquello “que pretende la
investigacion” (p.36). De esta manera, lo que se aspira del presente estudio sera

representado por los siguientes objetivos:
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1.3.1. Objetivo General

Diagnosticar el comportamiento comunicacional de los jovenes de
bachillerato -miembros de la Fundacion Embajadores Comunitarios- a través de
técnicas implementadas en Modelos de Naciones Unidas (Oratoria, Liderazgo,

Resolucion de Conflictos y Negociacion).

1.3.2. Objetivos Especificos

1. Identificar cuales son las competencias y las capacidades de oratoria que
tienen los miembros de la Delegacion Don Pedro.

2. ldentificar el tipo de liderazgo que predomina en los jovenes que forman
parte de la Delegacion Don Pedro y su efectividad.

3. ldentificar cuéles son las actitudes y los tipos de argumentos que
predominan en los delegados del Colegio Don Pedro al momento de
negociar y resolver conflictos.

4. Comparar el comportamiento comunicacional de los jévenes objeto de

estudio mediante evaluaciones al inicio y al final del proceso.

1.4. Justificacion

Para justificar este proyecto de investigacién, se tomaran en cuenta los
criterios de Berganza y Ruiz (2005). En primer lugar, se considera que el estudio
tiene proyeccion social, ya que “responde a las demandas de una sociedad
determinada, grupo social” (p.47). Al estudiar comportamiento comunicacional
de los jovenes del Colegio Don Pedro, que participan en Modelos de Naciones
Unidas, se atenderia la necesidad de evaluar, no solo los avances
comunicacionales de un grupo de jovenes del sector de San Agustin del Sur en
Caracas, a lo largo de un afio escolar bajo las técnicas MUN; sino también los

cambios que se pudieran generar en una comunidad a través de la
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implementacion efectiva de herramientas de Oratoria, Liderazgo, Resolucion de

Conflictos y Negociacion.

Asimismo, la presente investigacion tiene implicaciones practicas, las cuales
son definidas por los autores como aquellas que “pueden resolver aspectos que
den soluciones a problemas de las instituciones, actores sociales o individuales
presentes en la sociedad” (p.48). Este estudio podria resolver la interrogante de
la efectividad del programa de Oratoria, Liderazgo, Resolucion de Conflictos y
Negociacion, implementado en la Fundacion Embajadores Comunitarios; y al
mismo tiempo, podria aportar conocimientos sobre la potencial diferencia de
comportamientos de los jévenes de la comunidad de San Agustin del Sur al
finalizar el afio escolar bajo la ensefianza de herramientas MUN.

Por dltimo, se podria considerar que este trabajo ofrece un aporte
metodoldgico, ya que el mismo se realiza cuando el investigador puede
“contribuir a presentar formas diferentes de abordar dicho objeto desde los
instrumentos metodoldgicos (tanto tedricos como instrumentales-técnicas) que
pretende emplear para resolver el problema de investigacion”, (Berganza y Ruiz,
2005, p.48). Con base en esto, se considera que los instrumentos para evaluar
la Evolucion Comunicacional de los jévenes del Colegio Don Pedro que
participan en Modelos de Naciones Unidas, pudieran servir como aporte
metodolégico para diagnosticar el comportamiento comunicacional en el resto de

los colegios pertenecientes a la Fundacién Embajadores Comunitarios.

1.5. Delimitaciéon del problema

Segun Sabino (1992), la “delimitacion habra de efectuarse en cuanto al
tiempo y al espacio para situar nuestro problema en un contexto definido y
homogéneo” (p.45). En este sentido, la delimitacion de la investigacion se

fundamenta en lo siguiente:
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En primer lugar, se esta consciente de que la Fundacion Embajadores
Comunitarios instruye a varios colegios publicos y privados del Distrito
Metropolitano a través de técnicas implementadas en Modelos de Naciones
Unidas para ensefiarles a los jovenes herramientas de Oratoria, Liderazgo,
Resolucién de Conflictos y Negociacién. Las delegaciones de cada colegio se
reunen todos los fines de semana para el entrenamiento de los jovenes, razén
por la cual se concluye que no se puede realizar una evaluacién semanal en
cada uno de los colegios para efectuar la investigacion. En vista de esto, se
utilizara como muestra a la delegacion de Modelos de Naciones Unidas del

Colegio Don Pedro, ubicado en la Parroquia de San Agustin del Sur, Caracas.

Asimismo y debido a que se diagnosticara el comportamiento de los
estudiantes de una delegacion, el tiempo de la investigacién sera directamente
proporcional al tiempo de preparacion de la delegacion del Colegio Don Pedro.
Para esto es importante saber que cada delegacién se construye, desarrolla y
culmina a lo largo de un afio escolar. Es por esta razon que la investigacion se
efectuard desde el mes de septiembre del afio 2013, hasta el mes de junio del
afio 2014.

En cuanto a la edad de los jévenes objetos de la investigacion, se determina
gue variara entre los 13 y 16 afios de edad, debido a que se reclutan jévenes de
6to. A 9no. grado de bachillerato. Con estos elementos, se sitda el problema en

un contexto ya definido y homogéneo.
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CAPITULO Il
MARCO REFERENCIAL

2.1. Colegio Don Pedro

El Colegio Don Pedro fue fundado el 8 de diciembre del afio 1961 en la
Comunidad de San Agustin, afirma la profesora Pascualina Canestraro, actual

Coordinadora de Pastoral de la institucion.

Segun Canestraro, la idea de la construccion del colegio fue concebida por el
ingeniero encargado de construir la urbanizacion de terrazas de Las Acacias, el
Ingeniero Guzman, ante la necesidad de ocupar y culturizar a los nifios de la
zona. Afirma que, con la autorizacion del Padre Velaz, fundador del Movimiento
Fe y Alegria, y la alianza con las Hermanas del Colegio Carmelo, se logro
elaborar la obra bajo los lineamientos y programas educativos del Movimiento Fe
y Alegria. Gracias a ello, hoy en dia el colegio cuenta con cuatro edificios que
albergan secciones de alumnos desde pre-escolar hasta sexto afo.
(comunicacion personal, mayo 20, 2014).

2.1.1. Actividades con Fe y Alegria

Gracias al Movimiento Fe y Alegria, el Colegio Don Pedro promueve las

siguientes iniciativas educativas para sus alumnos y docentes:

e Mejora de la calidad educativa dentro del colegio: realizan actividades
instruyendo a algunos alumnos del colegio, representantes de salones de
clase, y estos deben impartir lo aprendido al resto de sus compaferos de
clase. Debido a la situacion pais, el colegio no tiene la capacidad de llevar
a todos los alumnos de todas las secciones de clase a presenciar estas

actividades personalmente.
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e Educacion en valores del Movimiento Fe y Alegria — Pastoral: El Colegio
Don Pedro debe encargarse de impartir los valores de la institucion con a
todos los alumnos, a través de actividades en los salones de clase desde

maternal hasta 6to. afio.

(P. Canestraro, comunicacion personal, mayo 20, 2014).

Adicionalmente, afirma la profesora, que anualmente deben hacer un reporte
de estas actividades para demostrarle a la institucion que se estan siguiendo los
parametros solicitados y asi poder conservar la alianza.

2.2. Federacion Internacional de Fe y Alegria

Fe y Alegria es un Movimiento de Educacion Popular
y de promocion social nacido e impulsado por la
vivencia de la Fe Cristiana, frente a situaciones de
injusticia, se compromete con el proceso histdrico de
los sectores populares en la construccibn de una
sociedad justa y fraterna
http://www.feyalegria.org/es/quienes-somos/ideario

Este Movimiento funciona bajo cuatro areas de accién: Servicios de
Promocion Social y Desarrollo Comunitario, Formacion de Docentes, Educacion

Alternativa y No Formal y Educacion Escolar Formal.

2.2.1. Historia y Participantes

En 1960, José Maria Velaz, peregrino de la Compafia de Jesus, fund6 en
Venezuela una red de escuelas en las periferias de las ciudades y en el area
rural llamada Fe y Alegria. A lo largo de los afios, las familias de las
comunidades impulsaron la construccion de dichas escuelas para la formacion y
desarrollo de individuos y rapidamente se convirti6 en un movimiento

internacional (http://www.feyalegria.org/es/quienes-somos/la-historia).
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Segun cifras oficiales de la Federacion Internacional del afio 2012, hoy en dia
Fe y Alegria esta en 20 paises de América Latina y atiende 533 puntos
geograficos (http://www.feyalegria.org/es/donde-estamos-new). A través de
estos sitios, 1.529.063 beneficiados, de los cuales el 20% se encuentra en

Venezuela (http://www.feyalegria.org/es/cuantos-somos).

2.2.2. Misién
Fe y Alegria es un Movimiento Internacional de
Educacion Popular y Promocion Social, basado en los
valores de justicia, libertad, participacién, fraternidad,
respeto a la diversidad y solidaridad, dirigido a la
poblacibn empobrecida y excluida, para contribuir a la
transformacion de las sociedades.
(http://www.feyalegria.org/es/quienes-somos/nuestra-
mision).

2.2.3. Vision
Un mundo donde todas las personas tengan la
posibilidad de educarse, desarrollar plenamente sus
capacidades y vivir con dignidad, construyendo
sociedades en las que todas las estructuras estén al
servicio del ser humano y la transformacion de las
situaciones que generan la inequidad, la pobreza y la
exclusion.
(http://www.feyalegria.org/es/quienes-somos/nuestra-
mision).

2.2.4. Objetivos
- Promover la formacion de hombres y mujeres
nuevos, conscientes de sus potencialidades y de la
realidad que los rodea, abiertos a la transcendencia,
agentes de cambio y protagonistas de su propio
desarrollo.
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- Contribuir a la creacion de una sociedad nueva en la
gue sus estructuras hagan posible el compromiso de
una Fe cristiana en obras de amor y de justicia.”

Nota: Tomado de la pagina web oficial del Movimiento Fe y Alegria
http://lwww.feyalegria.org/es/quienes-somos/ideario)

2.3. Modelo de Naciones Unidas

Los Modelos de Naciones Unidas, de acuerdo a la Asociacion de los Estados
Unidos de las Naciones Unidas (UNAUSA, 2011), son simulaciones del
funcionamiento de la Asamblea General de la Organizacion de Naciones Unidas
(ONU) y los participantes deben actuar como embajadores de estados miembros

de la misma, para discutir temas actuales en su agenda.

Segun Muldoon (1995), su creacion data de hace setenta y cinco afos, y es
una adaptacion de lo que fue en primera instancia el Modelo de Liga de
Naciones de Harvard. A través de los afios, menciona Scapple (1999; cp.
Mcintosh, 2001), esta actividad educativa se ha internacionalizado e
implementado en colegios y universidades para promover el aprendizaje. En

aras de lograr este obijetivo, la “diversion” puede ser una herramienta.

En los Modelos de Naciones Unidas, los estudiantes deben participar
activamente presentando discursos, interactuando a través del dialogo,
resolviendo conflictos mediante la negociacion y mediacién, mientras mantienen
la posicion oficial del pais que representan (Mcintosh, 2001). En relacion a esto,
afirma que la mayoria de los estudiantes ganan algo de esta experiencia,
argumento justificado por Stice (1987; cp. Mcintosh, 2001), al mencionar que en
la educacién, cuando son participantes activos, retienen setenta por ciento de la
informacion que se presentan uno al otro y 90 por ciento de lo que hacen como

equipo.
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En comparacion con estas estadisticas, afirma Stice (1987; cp. Mcintosh,
2001) que el porcentaje de retencion de informacion que obtienen los
estudiantes cuando realizan actividades individuales representa un 10% de lo
gue leen, 20% de lo que escuchan y 30% de lo que ven.

Adicionalmente, segun Mcintosh (2001), el MUN imparte muchas de las
ventajas del aprendizaje basado tanto en casos como en problemas. En
consecuencia, se enfatiza la importancia de la ensefianza de Resolucion de

Conflictos y la implementacion de la Mediacién para su logro efectivo.

2.4. Fundacion Embajadores Comunitarios

En cuanto a la historia de la Organizacion No Gubernamental
Embajadores Comunitarios, Alexandra Winkler (2013; cp. Bustamante y Zeiter,

2014), miembro co-fundador de la Fundacion, menciona que ésta:

Naci6 en el afio 2008 como un proyecto de
empoderamiento juvenil venezolano, orientado a la
formacion, a través de la metodologia de los Modelos de
Naciones Unidas (MUN), de jévenes de escasos recursos
econdémicos, con el fin de facultarlos para desarrollar
iniciativas que contribuyan a generar el bienestar colectivo
en sus propias comunidades (p. 34).

Hasta ahora, estas comunidades son: San Agustin del Sur y La Vega desde
el afio 2008, Antimano desde el 2010; Chacao, 2011; Petare, 2012, Filas de
Mariche desde el 2013 y Ciudad Guayana desde el afio 2014. (Presentacién de

Induccion a los Facilitadores de FEC, Recursos Humanos FEC, octubre 2013.)

2.4.1. Objetivos de Impacto

Hoy en dia, la Fundacion Embajadores Comunitarios enfoca sus metas en

generar impacto en nuestra sociedad bajo valores tales como liderazgo y
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empoderamiento, a traves de la construccion exponencial de embajadores en las
comunidades venezolanas. Especificamente, su objetivo de impacto se basa en
mejorar las creencias de los jévenes en contexto de exclusion sobre su propio
valor asi como sobre su habilidad para modificar sus vidas y su ambiente.
(Presentacion de Induccion a los Facilitadores de FEC, Recursos Humanos
FEC, octubre 2013).

Para lograr este objetivo, la Fundacién se enfoca en empoderar a los
participantes y define esta actividad como un proceso intencional centrado en la
comunidad, que involucra: respeto mutuo, pensamiento critico, empatia y
participacion en grupos. El empoderamiento es un medio a traveés del cual
‘personas que carecen de acceso a recursos valiosos logran obtener mayor
acceso y control sobre esos recursos” (Presentaciéon de Induccion a los

Facilitadores de FEC, 10ma. lamina, Recursos Humanos FEC, octubre 2013).

2.4.2. Mision

‘Inculcar herramientas de liderazgo, a través de la metodologia de los
Modelos de Naciones Unidas, a adolescentes talentosos de escasos recursos
econdmicos, con miras a formar ciudadanos con criterio que ofrezcan
propuestas ante las probleméticas locales y mundiales” (Hruskovec, 2013; cp.
Bustamante y Zeiter, 2014. p. 35).

2.4.3. Vision

“Constituir una red nacional e internacional de lideres, transmisora de valores
aspiracionales y referente de aprendizaje por experiencia en liderazgo y

solidaridad”. (Hruskovec, 2013; cp. Bustamante y Zeiter, 2014. p. 35).
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2.4.4. Valores

El equipo de facilitadores y los beneficiarios de la Fundacion Embajadores

Comunitarios se deben comprometer con los siguientes valores:

e Excelencia
e Compromiso
e Proactividad
e Trabajo en equipo
e Integridad
(Hruskovec, 2013; cp. Bustamante y Zeiter, 2014. pp. 35, 36).

2.4.5. Programas

La fundacién cuenta con cinco programas de formacion en los que se
entrenan a jovenes de escasos recursos para que compitan en Modelos de
Naciones Unidas. Los programas son: UCABMUN, ChacaoMUN, UNIMETMUN,
Mundial y Embajadas, menciona Hruskovec, fundadora de la instituciéon (2013,

cp. Bustamante y Zeiter, 2014).

El objetivo ultimo, afirma, es “que los participantes desarrollen un sentido
critico que les permita plantear soluciones ante las problematicas de su entorno
y ejecutar iniciativas que contribuyan a generar bienestar social” (Hruskovec,
2013; cp. Bustamante y Zeiter, 2014. p. 36).

2.4.5.1. UCABMUN

Programa pionero de la organizacion que surgié en el
afno 2008, a raiz de la alianza establecida con el
Departamento de Proyeccion a la Comunidad de la
Universidad Catélica Andrés Bello. Anualmente, capacita
alrededor de 50 bachilleres que residen en las
comunidades de Antimano, La Vega y San Agustin del
Sur (Hruskovec, 2013; cp. Bustamante y Zeiter, 2014. p.
36).
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El Colegio Don Pedro, ubicado en la comunidad de San Agustin del Sur,

pertenece a este programa de la Fundacion Embajadores Comunitarios.

2.4.6. Estructura Organizativa y Organigrama

Pérez (2013; cp. Bustamante y Zeiter, 2014), coordinador de Gestion
Organizacional de la fundaciéon durante el afio 2013, describe que desde el
organigrama actual (el cual entré en vigencia el 30 de septiembre de 2013) esta
conformado por tres instancias de gobierno: Un Consultivo, una Junta Directiva y

un Consultor Legal.

El Consejo Consultivo tiene la responsabilidad para con el Presidente, de
asesorarlo estratégicamente y proponer iniciativas que beneficien a la fundacion.
El Consultor Legal se encargara del asesoramiento en materia juridica; y por
altimo, la Junta Directiva se enfocara en disefiar estrategias y trazar metas para
cada uno de los equipos directivos, asi como de velar por la consecucion de sus

objetivos.

A este Ultimo dérgano lo integran los equipos de: Comunicaciones y
Relaciones Institucionales, Finanzas, Académico, Relaciones Internacionales,
Recursos Humanos y Programas. Estos liderardn a los coordinadores que
realizaran las actividades operativas de la fundacion (Pérez, 2013; cp.
Bustamante y Zeiter, 2014).
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3.1. Antecedentes de la investigacién

En la Universidad Catolica Andrés Bello se han realizado dos estudios de
investigacion acerca de la Fundacion Embajadores Comunitarios. Uno fue
realizado por ex alumnos de la Escuela de Psicologia, mientras que el otro
fue desarrollado por ex alumnas de la Escuela de Comunicacién Social.

El estudio de los psicologos Aguilera y Pérez (2012) titulado “Impacto
Psicosocial del Proyecto UCABMUN sobre estudiantes de bachillerato en
contexto de pobreza” tuvo como objetivo, preparar con el apoyo de
facilitadores de la UCAB a los jovenes pertenecientes al programa
UCABMUN de la Fundacion Embajadores Comunitarios, para que participen
activamente en cuatro Modelos de Naciones Unidas durante un afio
académico. Para lograrlo, uno de sus objetivos especificos consistié en
entrenar a los delegados en liderazgo, negociacion, debate, investigacion y

resolucion de conflictos.

Aguilera y Pérez (2012) clasificaron su investigacibn como cuasi-
experimental de campo y se desarrolld6 con medidas pretest y postest en dos
grupos, entre los cuales a solo a uno se le aplico el entrenamiento educativo.
Sus resultados confirman que el Proyecto UCABMUN ejerce un impacto
psicosocial positivo sobre sus delegados y recomiendan la realizacion futuras

investigaciones relacionadas al tema.

La investigacion de Aguilera y Pérez (2012) antecede a la presente
investigacion, en primer lugar, debido a que estudia al programa UCABMUN
perteneciente a la Fundacion Embajadores Comunitarios y la unidad de
analisis de la presente investigacion forma parte de ese programa. En
segundo lugar, se relaciona dado que su primer objetivo especifico sugiere el

entrenamiento de delegados en técnicas implementadas en Modelos de
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Naciones Unidas, dentro de las cuales se encuentran las estudiadas para la

elaboracion del presente diagndstico comunicacional.

Por otra parte, la investigacion realizada por la Licenciadas en
Comunicacion Social, Bustamante y Zeiter (2014), titulada “Auditoria de
procesos comunicacionales de Embajadores Comunitarios en la recaudacion
de fondos con empresas privadas”, tuvo el objetivo de auditar los procesos
comunicacionales de la Fundacion Embajadores Comunitarios en el ambito
de la recaudacion de fondos, con empresas del sector privado. Su estudio fue
exploratorio y descriptivo con un disefio transversal, que comprendié una
Unica toma de informacion en un momento determinado, sin evaluar posibles

evoluciones futuras.

Los resultados de esta investigacién concluyeron que las empresas
privadas aliadas a la Fundacion estan inconformes con respecto a sus
procesos comunicacionales y expresaron descontento por el hecho de ser
Uunicamente contactados por razones financieras. Sin embargo, reconocen de
manera positiva el valor del trabajo ejecutado por la fundacion en la
formacién de jévenes de escasos recursos mediante técnicas de Modelos de

Naciones Unidas.

Esta investigacion antecede el presente Trabajo Especial de Grado, en
primer lugar por estar relacionada con procesos de la Fundacion
Embajadores Comunitarios y en segundo lugar por desarrollar una auditoria
de los mismos, dado que la presente investigacion también se encargara de
realizar un diagnéstico comunicacional de uno de los proyectos de la

fundacion.

3.2. Lacomunicacion

Segun O’Sullivan (1996) “se entiende por comunicacion a un proceso de
comprensién de la transmisidén de significados entre seres animados” (p.26).
Sin embargo, como lo plantea el autor posteriormente, no se puede limitar la

comunicacion simplemente a este proceso de transmisién, dado que esto es
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solo un elemento constitutivo de ésta. De esta manera, a este fendmeno
segun O’Sullivan (1996) se puede definir en dos conceptos: el primero habla
de la comunicacion como “el intercambio de informaciones entre sistemas
dinamicos que estan en condiciones de recibir, almacenar, transformar, etc.

Informaciones” (p.26).

Asimismo, la segunda definicion de comunicacién se centra en la

interaccion de los individuos para que verdaderamente ocurra el fenédmeno:

La comunicacién es la accion de hacer participar a un individuo
0 individuos- situado en una época en un punto “R”, en las
experiencias y estimulos del medio ambiente de otro individuo,
situado en otra época, en otro lugar “E”, utilizando los
elementos de comunicacion que les son comunes (p. 26).

Por otro lado, Anzieu (1971; cp. Ongallo, 2007), define la comunicacion
como “el conjunto de los procesos fisicos y psicolégicos mediante los cuales
se efectla la operacién de relacionar a una o varias personas — emisor,
emisores- con una o varias personas —receptor, receptores-, con el objeto de

alcanzar determinados objetivos” (p.11).

Partiendo de estos conceptos, y entendiendo que como lo plantean Dance
y Larson (1970; cp. Ongallo, 2007) “existen mas de 126 definiciones de
comunicacion” (p.10), se evidencia que es un fenédmeno complejo en donde
interactian dos o mas personas y que en definitiva, como lo sefiala

O’Sullivan, es mas que solo informacién, es también sentimiento y emocion.

En la comunicacion estan implicitos los significados latentes, como lo son
el lenguaje no verbal y el lenguaje silencioso. Los cuales se consideran
elementos importantes a la hora de transmitir un mensaje, dado que como lo
plantea Fast (1970), las acciones del ser humano, como la postura o
expresiones faciales, pueden llegar a contener mas significado que aquello

gue es expresado con palabras.
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3.2.1. La comunicacion no verbal:

Garcia, Lucas Marin y Ruiz (1999), plantean que la comunicacion no verbal
es aguella que acomparfia a la comunicacion verbal (gestos, posturas, etc.), y
gue al mismo tiempo, sin tener que hacer uso de palabras, permite que el
proceso de comunicacion se lleve a cabo. Este tipo de lenguaje, mas que
s6lo acompafiar como lo expresan Malandro y Baker (1983; cp. Garcia, et al,

1999), posee cinco formas de interaccion con el lenguaje verbal:

“Para repetir los mensajes del lenguaje verbal
Para enfatizar lo que se quiere decir
Para complementar o agregarle algun elemento

Puede contradecir lo que se esta diciendo

o~ N

En sustitucién de la comunicacion verbal” (p.68)

En definitiva la comunicacion no verbal es un elemento fundamental para
gue el proceso de comunicacion se lleve a cabo. Mehrabian (1977), explica
que “solo el 7% de la informacién se atribuye a las palabras, mientras que el
38% se atribuye a la voz o elementos suprasegmentales (entonacion,
proyeccién, resonancia, tono, etc.) y el 55% al lenguaje corporal (gestos,

posturas, movimiento de los ojos, respiracion)” (p.77).

Sin embargo, Mehrabian (1981), sefiala en otra publicacion que los
porcentajes van a depender en cuanto a la situacion en la que se encuentre
el vocero. En definitiva, el autor planeta que la comunicacién no verbal, en
algunas ocasiones, cobra un papel mas importante que el contenido verbal

gue se desea transmitir.

Mehrebian (1981) plantea que no es lo que se dice, sino como se dice el
mensaje para que éste sea entregado con el objetivo que el emisor desea.
De esta manera, como la comunicacion es innata en el ser humano y mas
aun el lenguaje no verbal, el entender la importancia y la presencia de éste

para lograr propiciar un proceso de comunicacion efectivo es vital.
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3.2.2. Elementos no verbales

Los elementos no verbales de la comunicacion son aquellos que estan
asociados con las acciones comunicacionales de los individuos en los
momentos en donde no interviene la palabra y que, segun van-der Hofstadt
(2005), no pueden ser evitados por los oradores. El autor describe que entre
los elementos no verbales, los mas importantes para el orador son las

expresiones faciales, la mirada, la postura, la orientacion y los gestos.

En cuanto a las expresiones faciales, van-der Hofstadt (2005), explica que
éstas reflejan las emociones que esta sintiendo el interlocutor y que son de
gran ayuda para el orador al momento de transmitir y de apoyar un mensaje
en especifico. Sin embargo, para que este efecto se logre tiene que haber
congruencia entre lo que se dice y los gestos que realiza el orador, asi como
lo plantean Vil4, Ballesteros, Castella, Cros, Grau y Palou (2005). “Cada
movimiento, gesto o desplazamiento debe apoyar el significado especifico de

cada idea que comunicamos”. (p.46).

De igual manera, para van-der Hofstadt (2005), el elemento de la mirada
estd estrechamente ligado con el de las expresiones faciales, con la
diferencia de que el contacto visual del orador con la audiencia es
sumamente importante para lograr conexién y poder expresar de mejor

manera el mensaje que se quiera lograr.

En cuanto a la postura, van-der Hofstadt (2005), la define como “la
posicion del cuerpo y de las extremidades, la manera como se sienta una
persona, coOmo esta de pie o0 pasea, (ésta) refleja sus actitudes sobre si
misma y en su relacién con los demas” (p.25). El tener una buena postura
aumenta la capacidad del orador de transmitir de manera apropiada sus

mensajes
Vila, et al (2005), explica que un buen orador se mantiene erguido, dado

que al estar asi éste transmite y refleja seguridad, mientras que “encorvarse o

relajarse demasiado hacen pensar en individuos timidos, abatidos o de poca
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autoestima” (p.46). Asimismo, el autor explica que el buen orador no

descuida tampoco la parte inferior del cuerpo, dado que:

La manera de pararse es un elemento visual de gran impacto.
Pararse con las piernas abiertas, muy juntas o entrelazadas no
es recomendable. Es mejor mantenerlas en una posicion
ligeramente abierta, con un pie mas adelante que el otro,
evitando hacer movimiento o balancearse en forma continua

(p.46).

Asimismo, relacionado a la postura se encuentran los gestos, que no
deben confundirse con expresiones faciales, dado que estos como los define
van-der Hofstadt (2005) son mayormente los movimientos que realiza el
orador con sus manos y brazos. En cuanto a esto Vila, et al (2005) advierte
gue hay que tener cuidado con los movimientos, porque aunque pueden
reforzar el mensaje, también lo pueden desviar. Es necesario que el buen
orador utilice sus manos con movimientos moderados para lograr potenciar el

contenido del mensaje.

Con respecto a la orientacion, van-der Hofstadt (2005) se refiere a la
cercania y a la posicion relativa entre el locutor y sus interlocutores. Afirma
que “a mayor grado de orientacion, mayor facilidad para la interaccién”
(‘p.25), esto se debe a que se crea una mayor conexion entre las partes y, de

esta manera, es mas facil que el mensaje sea entendido por el receptor.

3.2.3. Elementos suprasegmentales

Segun Vil4, et al (2005) los elementos suprasegmentales son aquellos
componentes en la oralidad que forman parte de la comunicacién no verbal
gue tienen que ver con la voz del orador. Entre ellos se encuentran el ritmo,

las pausas, el volumen, el tono y el timbre.

Por otra parte, para Noguera (2006), el tono es la vibracion de las cuerdas

vocales lo cual determina el tipo de voz que tienen las personas: grave,
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media o aguda. Partiendo de esto, la importancia de la entonacion en la

oralidad es resaltada por Vila, et al (2005) dado que ésta:

Ademas del valor cohesivo, tiene un valor enfatizador o
focalizador en la medida en que se destacan elementos del
discurso. La entonacion se utiliza para mostrar la organizacion de
la informacién que se comunica, tanto en lo que respecta a la
funcidn sintactica para sefalar la modalidad oracional como por
su funcién enfética y modalizadora ya que permite marcar el foco
tematico o destacar determinados elementos estructurales (p.
48).

Es decir, el tono sirve para establecer una relacion entre la palabra y el
contexto en el que se esta hablando. Asimismo, un elemento altamente
relacionado con la entonacién es el timbre, el cual para Noguera (2006)
representa la calidad de la voz. “Es la caracteristica que distingue a una voz
de otra” (p.37). Un buen orador, para el autor, debe saber manejar su timbre

de voz y adecuarlo a la situacion que se le presente.

Asimismo, otro de los elementos considerados es el volumen. Fonseca
(2005) lo define como “la percepcion del sonido en el oido; puede variar
desde un sonido muy débil, suave o bajo, hasta uno muy fuerte o alto” (p.52).
Mientras que Noguera (2006) explica que éste es la fuerza o intensidad de la
voz. Asimismo, Noguera (2006) explica que el volumen estd completamente
relacionado con el aparato respiratorio del cuerpo humano, dado que éste es

el que se encarga de regular el aire.

En cuanto a la forma en que se transmiten los mensajes, los autores
hablan de dos elementos importantes: el ritmo y la velocidad. El primero de
ellos, segun Fonseca (2005) es “la sensacion de dinamismo que se genera

por la combinacién de la velocidad del sonido y la extensién de las pausas”
(p.52).

Asimismo, Vila, et al (2005) explica que el ritmo se usa para causar

distintos efectos en la audiencia. El ritmo lento “se asocia a una informacion

importante como puede ser la definicibn de un concepto clave o
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especialmente complejo “ (p.48). Mientras que uno mas rapido, explica el

autor, se asocia con la comunicaciéon de ideas mas secundarias.

En cuanto a la velocidad, Fonseca (2005) explica que ésta es un elemento
imperativo para la comprension de un discurso, dado que es definida por el
autor como “el numero de palabras que pronunciamos en una unidad de
tiempo y una caracteristica de la voz que se ajusta al tipo de pensamientos y
sentimientos que transmite el comunicador” (p.52). En algunas ocasiones se
pueden confundir ritmo con velocidad, sin embargo es importante entender
gue ambos son elementos diferentes, pero que se complementan el uno con

el otro para administra la informacién que es transmitida.

3.3. Oratoria

La oratoria segun Duefas, Fernandez y Vela (2011) “es la materializacion
de la capacidad persuasiva presentada por la retérica y se concreta como un
género literario especifico (...) En pocas palabras, se denomina el arte de
hablar con elocuencia” (p.11). En la técnica de la oratoria el individuo esta
consciente, tanto de su lenguaje no verbal como de su lenguaje verbal, es
importante entender que dependiendo del nivel de conciencia que se tenga

su eficiencia para comunicar su mensaje persuasivo sera mayor o0 menor.

Por su parte, Noguera (2006) define a la oratoria como “una parte de la
retérica. Se acepta conceptualmente como el arte de la elocuencia cuyo fin
es convencer” (p.76). Para el autor es el arte que ensefa a las personas a

pronunciar discursos publicos y ejercer la accion de convencer.

Asimismo, la retérica segun Chaim Perelman (1977) es “ el antiguo arte
de persuadir y convencer” (p.12), pero como lo plantea el autor para lograr
esto es necesario tener argumentos soélidos que sirvan de base para que el
proceso de persuasion y convencimiento se pueda dar. Para entender la
herramienta de la oratoria, Aristételes (400 a.C./1966), propone tres tipos de

argumentos persuasivos: el ethos, el pathos y el logos.
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Los argumentos ligados al ethos, se fundamentan en la moral. Se encarga
de apelar a la autoridad y a la honestidad del orador. Est4d basada
principalmente, en crear un nivel de confianza entre el emisor y los
receptores. Por otro lado, el pathos se fundamenta en las emociones y las
afecciones, y tiene como médula espinal que la emocion, no los hechos, es
lo que cambia el comportamiento de la gente. Por dltimo, esta el logos, el
cual se concentra en el dominio del tema a profundidad. Apela a la razon
apoyandose en evidencias solidas y en la inteligencia de la audiencia a la

cual se esta dirigiendo.

Las tres técnicas de persuasion son validas y son utilizadas para distintos
fines. Todo, como lo plantea Perelman (1977), depende de la audiencia y del
objetivo comunicacional que se quiera lograr a la hora de dirigirse a un
publico. Es importante entender que los individuos siempre estan en
procesos de comunicacion y que la oratoria puede ser utilizada como
herramienta para hablarle a grupos grandes y pequefios o simplemente a
individuos. La retérica y la oratoria, son perfectamente una técnica de

negociacion.

3.3.1. Funciones y fines de la oratoria

La oratoria, mas alla de transmitir, tiene funciones especificas y que seran
utilizadas a discrecion del orador dependiendo de la situacién en la que se
encuentre. Camarota y Mingrone (2007) listan tres funciones que son

importantes para entender la oratoria. Estas son:

1. Instruir: con conocimientos que la audiencia desconoce

2. Deleitar: producir placer a través de la palabra hacia a una audiencia
especifica

3. Conmover: provocar en los oyentes nuevos sentimientos a través de la

comunicacion.
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Se entiende de esta clasificacion que los oradores tienen un amplio rango
de accién frente a la audiencia, dependiendo de los objetivos que estén

planteados para el momento.

Asimismo, Camarota y Mingrone (2007) explican que la oratoria tiene
cuatro fines ultimos que les sirven a los oradores para mejorar sus aptitudes

personales. Estos son:

1. Vencer la timidez: es la excusa para esconder ignorancia e
inseguridad sobre un tema especifico que se quiera abordad
Practicar la serenidad y entender a los receptores del mensaje
Aprender a través de una metodologia como desarrollar una idea
Ejercitar una técnica que asegura una propia y eficaz expresion de

ideas

Segun Camarota y Mingrone (2007), la oratoria permite desarrollar
comunicacionalmente a los individuos y los ayuda a crecer personalmente.
Su estudio potencia las habilidades de las personas y les proporciona
distintas herramientas para poder expresarse de una mejor manera y, en
consecuencia, alcanzar de una mejor manera los objetivos que desean

alcanzar.

3.4. Discurso

El discurso es la herramienta del orador y es definida por iniguez (2006)
como el "conjunto de constricciones que explican la produccion de un
conjunto de enunciados a partir de una posicion social e ideoldgica particular”
(p.104). Es decir, el discurso no es mas que una serie de enunciados
organizados de forma coherente para proponer y transmitir una idea en

especifico.
Bolivar, et. al (2007) plantea que el discurso tiene distintas dimensiones

gue lo definen. La primera de ellas propone que el discurso es interaccién

social, dado que crea y transforma significados que son construidos en la
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sociedad. La segunda dimension que expone la autora es que el discurso es
cognicion, dado que éste es construido por el interlocutor por sus
conocimiento que con esta herramienta son adaptados a la realidad en la que

vive.

Igualmente, Bolivar, et al (2007) explica que el discurso es historia “porque
para interpretar los significados del presente es necesario conocer la
dindmica en que se crearon, saber cuales fueron los eventos que los
moldearon y qué valores culturales se involucraron” (p.22). De esta manera,
el discurso cumple un rol de transmisor de conocimiento y de realidades para

interlocutores.

Bolivar, et al (2007) plantea que la herramienta discursiva es dialogo,
dado que para la dimension de “interaccién” se pueda cumplir es necesario
gue haya transmision de informacion entre dos o mas personas que se
entiendan en un leguaje comun. Como indica la autora “se necesita un yo, un

td, un nosotros y un otros” (p.22).

La ultima dimension explica que el discurso es accién, dado que busca
cambiar el comportamiento de un individuo en especifico para que la idea
expuesta por el interlocutor se cumpla y sea bien recibida. Segun Bolivar, et
al (2007) “el discurso es accion porque con la palabra se construyen y

transforman las realidades” (p.22).

3.4.1. Elementos del discurso

El discurso, aunque es didlogo y esta presente en la vida cotidiana de los
individuos, tiene que estar planificado y estructurado para que sea efectivo.
Alvarez (2001), explica que la oralidad puede ser planificada en su totalidad,

desde la entonacién que se utiliza hasta el contenido.
Carrefio (1999; cp. Alvarez, 2001), plantea que para tener un buen

discurso es importante tomar en cuenta una serie de elementos. El primero

de ellos es la eleccion del léxico y el dominio de las palabras que utiliza,
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especialmente en relacion al contexto en el cual se encuentra dando el
discurso. La audiencia es fundamental para poder seleccionar el lenguaje a

utilizar por parte del vocero.

Asimismo, el segundo elemento a considerar es la dinamica interpersonal,
en cuanto al manejo del publico y de los dialogos que se presentan en la
situacion. El tercer aspecto, y uno de los mas importantes, que los oradores
necesitan tomar en cuenta es la seleccién apropiada del tema a tratar y a
discutir. Este debe ser coherente con la audiencia para el buen entendimiento

y la transmision de los mensajes.

Por otro lado, Carrefio (1999; cp. Alvarez, 2001) explica que una de las
caracteristicas mas importantes que tiene que ser tomada a consideracion es
la gesticulacion, pero mas aun la coherencia de este lenguaje no verbal con
lo que esta tratando de decir el orador. Ademas, la narracion y la estructura
del discurso son imperativos para que éste logre el efecto que busca el

vocero.

3.4.2. Estructura del discurso

Como se menciond anteriormente, es necesario que el discurso sea
planificado y que siga una estructura en especifico, para su buen
entendimiento. Cada orador puede decidir cual sera el orden que le
convendra mejor, sin embargo diversos autores coinciden en una estructura

simple que garantiza un buen discurso.

Vila, et al (2005) propone que la estructura del discurso debe estar

compuesta por las siguientes partes:
1. Introduccién: en dénde se deben presentar, delimitar y justificar el

tema; ademas de anticipar los puntos principales de los cuales tratara

el discurso.
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A este apartado, Vazquez (2001) lo divide en dos: el preambulo y el
planteamiento del tépico general. El primero, tiene como finalidad establecer
contacto entre los participantes y presentarse frente a la audiencia, mientras

gue el segundo:

Sirve para establecer los elementos de informacion previos en los
que se integrara el tépico de la leccion, y, de otra, para fijar
dentro de este contexto de informacion, el punto de partida para
la presentacion y desarrollo de dicho topico (p.17).

2. Desarrollo: en esta fase se desarrollan las ideas principales del
discurso. Es importante considerar el uso de los conectores logicos,
tener una buena linea discursiva y poder encadenar las ideas que se

plantean.

Asimismo, Vazquez (2001), denomina a la fase desarrollo como fase de
“‘explicaciéon”. El autor expresa que esta parte normalmente corresponde al
80% del discurso, ademas de delimitar que es esta la fase que sustenta el

conjunto y la idea que se quiere expresar.

3. Conclusién: como lo explica su propio nombre, esta fase esta
encargada de sintetizar las ideas relevantes que tuvo el discurso y
terminar de manera efectiva para que el receptor entienda las ideas

propuestas en el discurso.

Esta fase es explicada por Vazquez (2001), como la etapa de “cierre”, la
cual contiene algun tipo de instruccion o llamado a la accién en relacion al
tema. Segun el autor “es frecuente que presente actos de agradecimiento y
de despedida” (p.47), para lograr de cerrar el vinculo que se logré con la

audiencia

3.5. Liderazgo

Al hablar sobre liderazgo, Stodgill (1974; cp. Yulk, 1998), menciona que
“hay tantas definiciones de liderazgo como personas han intentado definir el
concepto” (p. 2).
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Hempmill y Coons (1957; cp. Yulk, 1998), explican el liderazgo como el
comportamiento de un individuo que dirige las actividades de un grupo hacia
una meta compartida. Por otro lado, los autores Rauch y Behling (1984) y
Darth y Palus (1994; cp. Yulk, 1998), lo describen como un proceso. Los
primeros, como aquél que influencia las actividades de un grupo
organizandolo hacia el logro de las metas; y los segundos como aquél que le
da sentido a lo que las personas hacen juntas, de manera que se entiendan y

comprometan.

Sin embargo, Schein (1992; cp. Yulk, 1998), describe al liderazgo como
una habilidad. Menciona que es aquella que permite dar un paso fuera de la
cultura para iniciar procesos de cambio evolutivo. Mientras que Richards y
Engle (1986; cp. Yulk, 1998), explican que el liderazgo se trata de articular
visiones, encarnar valores y crear el ambiente en el que las cosas puedan ser

cumplidas.

Hosking (1988; cp. Yulk, 1998), por su lado, no define al liderazgo sino al
lider, explicando que este es de quien se espera y se percibe que realice

consistentemente contribuciones efectivas al orden social.

Desde una perspectiva de los seguidores, Burns (1978; cp. Yulk, 1998),
explica que el liderazgo puede resultar en aumentar la madurez del nivel de
las necesidades de estos, como por ejemplo preocupaciones por seguridad,

reconocimiento y logros.

Al analizar las definiciones expuestas, Yulk (1998) menciona que todas
difieren en aspectos, como por ejemplo, quién y de qué manera se ejerce la
influencia para liderar, el propésito de la misma y el resultado que se obtiene

de ella.

Asegura el autor, que las diferencias entre las definiciones reflejan un
profundo desacuerdo en cuanto a los procesos a través de los cuales se

identifican a los lideres y al liderazgo, y que estos no son sélo discrepancias
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entre escuelas de pensamiento. Esto, segun Yulk (1998), ocasiona que los
expertos, al estudiar el liderazgo, investiguen e interpreten resultados de

acuerdo a la definicion de su preferencia.

En cuanto a estas investigaciones, Bass (1985), menciona que los
estudios de liderazgo se han enfocado, por mas de medio siglo, en
planteamientos autocraticos versus democraticos, lo cual ha conllevado a
indagar en preguntas sobre el comportamiento (iniciacion o consideracion),
toma de decisiones (directivas o participativas) y de foco (tareas o relaciones)
de los individuos. De igual manera, afirma Bass (1985), que el impulso hacia
el cambio en ellos (en grupos y organizaciones) también ha sido estudiado
con distintos enfoques, para determinar qué tipo de liderazgo es el mas

efectivo en diferentes situaciones.

3.5.1. Enfoques de Liderazgo

Suarez (s/f), describe cinco enfoques bajo los cuales se estudia el
liderazgo: el sustancialista, comportamental, personalista, prospectivo y

situacional.

El enfoque sustancialista, segun el autor, defiende que “el liderazgo reside
en rasgos de la personalidad, en sus cualidades y conocimientos” (p.3),
orientando su perspectiva a la busqueda del secreto de los lideres y en los
aspectos que éstos tienen en comun. De manera similar, menciona Suarez
(s/f.), que el enfoque comportamental, impulsado por Mc. Gregor y su teoria
X/Y, también persigue los comportamientos comunes entre lideres, debido a

que describe que “el liderazgo reside en el comportamiento o conducta” (p.4).

Por otro lado, Suarez (s/f.) describe el enfoque personalista de Covey,
Bennis y Kofman como aquél en el que “el liderazgo reside en el
comportamiento o conducta, pero se distingue entre dotes naturales, que si

bien no son determinantes, son necesarios, y la posibilidad de incrementar el
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mismo a través de entrenamiento y practica” (p.4). Afirma que ademas de

basarse en el comportamiento, también lo hace en la ética y contenido.

A diferencia del personalista, el enfoque prospectivo de los autores Handy,
Drucker, Senge, se basa en un lider futurista, menciona el autor. Este
enfoque es descrito por Suarez (s/f.) como un liderazgo que “no sélo alcanza
a la persona del lider, sino que es necesario profundizar la relacién con la

organizacion y el entorno en el cual esta inserta” (p.4).

Por su parte, el enfoque situacional, promovido por Blanchard, Hersey y
Fielder, es, segun Suérez (s/f.), aquél en el que “el liderazgo reside en la
capacidad de un apersona de asumir el estilo adecuado en determinada

situacion. La cualidad vital es la flexibilidad” (p. 4).

Tomando en cuenta los distintos enfoques previamente descritos, y con el
objetivo de identificar cual de estos se presenta y ejecuta mas en las
practicas de Modelos de Naciones Unidas, los investigadores exponen
brevemente la perspectiva de Moldoon (2001) en cuanto al ambiente bajo el

cual se implementa el liderazgo en estas actividades.

Dentro de los debates de Modelos de Naciones Unidas, segun Moldoon
(2001), surgen una variedad de circunstancias en las que se deben tomar
distintas posiciones para liderar una situacion determinada, dependiendo de
las condiciones del tiempo y espacio en especifico en la que se encuentren

los delegados.

Habiendo evaluado las diferentes caracteristicas principales de cada
escuela, y comparandolas con aquellas de Modelos de Naciones Unidas
descritas por Muldoon (1995), los investigadores consideran que el enfoque
situacional es el que mas se acerca a lo implementado en las simulaciones
de debate, debido a la flexibilidad de accién que permite, y es por eso que la

presente investigacion estara basada en este enfoque.
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3.5.1.1. Liderazgo Situacional

Blanchard y Hersey (1988) describen al Liderazgo Situacional como un
modelo realizado para poder tomar decisiones en un momento determinado y
gue éstas influencien efectivamente a otras personas. Es decir, este modelo
le da flexibilidad al lider de poder implementar diferentes conductas (estilos
de liderazgo) para que su instruccion tenga un resultado mas efectivo;
siempre dependiendo de la situacion en la que se encuentren y lo que quiera

lograr con sus seguidores.

El Modelo de Liderazgo Situacional estudia precisamente los estilos de
liderazgo y su efectividad. Para determinar esto, mencionan los autores, que
esta herramienta de estudio se basa en una interaccion entre tres elementos:
el comportamiento orientado a las tareas y el comportamiento orientado a las
relaciones (determinan el estilo de liderazgo) y el nivel de preparacién que los
seguidores tienen al realizar las tareas asignadas (en conjunto con los dos

anteriores, determina la efectividad del liderazgo).

Blanchard y Hersey (1988) califican de suma importancia a los
seguidores, argumentando que son una parte vital del proceso, debido a que

son ellos quienes determinan el poder del lider y su aceptacion en el grupo.

Segun Blanchard y Hersey (1988) los tres elementos que conforman al

liderazgo son los siguientes:

1. Comportamiento orientado a las tareas: “Dimensiones dentro de las
cuales el lider le menciona a sus seguidores (individuo o grupo) sus
deberes y responsabilidades. Esto incluye indicar el qué, como,
cuando, donde y quién para el cumplimiento de la tarea” (p.172).

2. Comportamiento orientado a las relaciones: “Dimensiones dentro
de las cuales el lider emprende comunicaciones bilaterales o
multilaterales. Esto incluye: conductas de apoyo, escuchar y
facilitar” (p.172).
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3. Preparacion de los seguidores para realizar tareas: “Dimensiones
de habilidad y voluntad de los seguidores para cumplir una tarea
en especifico” (p.174).

a. Habilidad: “Conocimiento, experiencia y aptitud que trae un
individuo o grupo a una actividad o tarea particular” (p.175).

b. Voluntad: “Dimensiones dentro de las cuales un individuo o
grupo tiene la confianza, compromiso y motivacion para

cumplir una tarea especifica” (p.175).

Partiendo del significado de cada uno de los elementos, a continuacion se
explica como Blanchard y Hersey (1988) logran determinar estilos y
efectividad del liderazgo interrelacionando estos elementos.

En primer lugar, para una mejor representacion de la determinacion de los
estilos de liderazgo, Blanchard y Hersey (1988) desarrollaron un grafico con
dos dimensiones (comportamientos orientados a la las
tareas/comportamientos orientados a las relaciones) y cuatro cuadrantes. A

continuacion se presenta el siguiente grafico para un mejor entendimiento:

®

- TAREA
+ RELACION

+ TAREA
+ RELACION

PARTICIPAR PERSUADIR

+ TAREA
- RELACION

- TAREA
- RELACION

DELEGAR

® ©

Gréfico 1: Modelo de Liderazgo Situacional.
Fuente:http://www.fernandojpons.com/wpcontent/uploads/2012/03/Imagenl.jp

g

DIRIGIR
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Cada cuadrante del gréafico presentado representa un estilo de liderazgo
determinado y clasificado por los autores con un nombre que los describa en

la vida cotidiana:

e Estilo 1: se caracteriza por reflejar muchos comportamientos
orientados a la asignacion de tareas, y pocos orientados a las
relaciones interpersonales

o Dirigir: “Provee instrucciones especificas y supervisa el
rendimiento de cerca” (p.187).

e Estilo 2: refleja una alta cantidad de comportamientos orientados tanto
a la asignacion de tareas, como al relacionamiento.

o Persuadir: “Explica las decisiones y provee oportunidades para
clarificacion” (p. 187).

e Estilo 3: se caracteriza por reflejar pocos comportamientos orientados
a la asignacion de tareas, y muchos orientados a las relaciones
interpersonales” (p.173).

o Participar: “Comparte ideas y facilita la toma de decisiones”
(p.187).

e Estilo 4: este refleja baja cantidad de comportamientos orientados
tanto a la asignacion de tareas, como al relacionamiento.

o Delegar: “Rechaza responsabilidad de decisiones e

implementacion” (p.187).

La duda que suele surgir en lideres tras conocer los estilos de liderazgo
es, segun los autores, ¢qué estilo de liderazgo debo implementar en las
situaciones del dia a dia? Ante esto, Blanchard y Hersey afirman que el estilo
de liderazgo que se debe emplear en cada situacién depende del nivel de

preparacion de sus seguidores.
Para determinar el nivel de preparacion de los seguidores, los autores

proponen una escala entre bajo — moderado — alto, que comprende cuatro

niveles de preparacion:

53



1. Preparacion - Nivel Uno (P1):
e Incapaz e Indispuesto: "El seguidor es incapaz de realizar la
tarea, no tiene compromiso ni motivacion” (p. 176).
e Incapaz e Inseguro: “El seguidor es incapaz y le falta

confianza en si mismo” (p.176).

2. Preparacion - Nivel Dos (P2):
e Incapaz, pero Dispuesto: “Al seguidor le falta habilidad, pero
esta motivado y esta haciendo un esfuerzo” (p.176).
e Incapaz, pero Seguro: “Al seguidor le falta habilidad, pero
tiene confianza en si mismo siempre que el lider este ahi

para darle guias claras” (p.176).

3. Preparacion - Nivel Tres (P3):

e Capaz, pero Indispuesto: “El seguidor tiene la habilidad de
realizar la tarea, pero no esta dispuesto a implementar su
habilidad” (p.177).

e Capaz, pero Inseguro: “El seguidor tiene la habilidad para
realizar la tarea, pero se resiste a hacerlo solo” (p.177).

4. Preparacion - Nivel Cuatro (P4):
e Capaz y Dispuesto: “El seguidor tiene la habilidad de realizar
la tarea y esta comprometido” (p.177).
e Capaz y Seguro: “El seguidor tiene la habilidad para realizar

la tarea y se siente seguro al hacerla” (p.177).
Seguidamente, para verificar la efectividad, se interrelacionan estos

niveles de preparacion con los estilos de liderazgo, tal y como se aprecia en

el cuadro siguiente:
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Cuadro 1:

Estilos de liderazgo apropiados para varios niveles de preparacion

Nivel de Preparacién

Estilo de Liderazgo apropiado

P1
Preparacion Baja

Incapaz e indispuesto/inseguro

El
Dirigir
Alta asignacion de tareas

Bajo comportamiento relacional

P2
Preparacion de Baja a Moderada

Incapaz, pero dispuesto/seguro

E2
Persuadir
Alta asignacion de tareas
Alto comportamiento relacional

P3
Preparacion de Moderada a Alta
Capaz, pero indispuesto/inseguro

E3
Participar
Baja asignacion de tareas
Alto comportamiento relacional

P4
Preparacion Alta
Capaz/competente y

dispuesto/seguro

E4
Delegar
Baja asignacion de tareas

Bajo comportamiento relacional

Nota. Datos tomados de Blanchard y Hersey (1988), p. 180.

Este cuadro indica que, segun Blanchard y Hersey (1988), la
combinaciones entre estilos y diferentes niveles de preparacion que tiene
mayor probabilidad de éxito son:

e Preparacion Nivel 1 corresponde con el estilo Dirigir

e Preparacion Nivel 2 corresponde con el estilo Persuadir

e Preparacion Nivel 3 corresponde con el estilo Participar

e Preparacion Nivel 4 corresponde con el estilo Delegar
Sin embargo, los autores también proponen grados de efectividad en caso

de que el lider no pueda aplicar las combinaciones de mayor probabilidad de

exito, tal y como se muestran en el cuadro a continuacion:
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Cuadro 2: Grados de probabilidad de éxito entre Niveles de Preparacion y
Estilos de Liderazgo

‘ Dirigir Persuadir Participar Delegar
Preparacion: ] ] ] ]
Alto Medio-Bajo Medio-Alto Bajo
Baja
Preparacion: ] ] ] ] ]
Medio-Bajo Alto Medio-Bajo Bajo
Baja-Moderada
Preparacion: ) ) ) ) )
Medio-Bajo Medio-Bajo Alto Bajo
Moderada-Alta
Preparamon ) ) ) )
A Bajo Medio-Bajo Medio-Alto Alto
a

Nota. Elaboracion propia (2014). Datos tomados de Blanchard y Hersey
(1988, p. 179).

Adicionalmente, los autores proponen casos en los cuales la combinacion
puede resultar inefectiva si en las situaciones extremas (cuadrantes alto-alto
y bajo-bajo), los estilos de liderazgo se invirtieran. Es decir, seria inefectivo
utilizar el estilo Delegar en una situacién con bajo nivel de relacionamiento y
bajo nivel de asignacion de tareas. Al mismo tiempo, seria inefectivo utilizar el
estilo Persuadir, en una situacién con alto nivel de relacionamiento y alto nivel

de asignacion de tareas.

3.5.1.2. Modelos de Liderazgo Transaccional y Transformacional

Bass (1985) expone dos modelos de liderazgo: el Liderazgo Transaccional

y el Liderazgo Transfomacional.

Segun el autor, un lider transaccional es aquel quien utiliza la recompensa
como politica motivadora al prestar un servicio, por ejemplo: dar subsidios a
cambio de contribuciones econdémicas a la campafa politica, o dar trabajos a
cambio de votos; mientras que el lider transformacional es quien utiliza la
motivacion como técnica para hacer que sus seguidores trabajen por sus

propias metas y reconocimientos.
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A partir de esta descripcion, Bass (1985) caracteriza en tres pasos la

relacion del lider transaccional con sus seguidores:
1. Reconoce qué quieren obtener sus seguidores a cambio de realizar el
trabajo que él necesita, e intenta darle eso que quieren si cumplen con

la tarea solicitada.

2. Intercambia promesas de recompensas, y a su vez, recompensas por

esfuerzos realizados.

3. Si se cumple con el trabajo solicitado, se responder4 de manera
inmediata a los intereses individuales de los seguidores.

De manera de ejemplificar esta interaccion, se expone en la siguiente

figura:
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L: Reconoce loque el S
debe hacer para obtener
resultados

L: Reconoce loque el S
necesita

Vv Vv

L: Aclara como se
intercambiara el
cumplimiento de la
necesidad del S por
realizar el trabajo del rol

L: Aclara el rol del S

solicitado
V \ 4
S: Confia en cumplir los S: Le da valor a los
reguerimientos de ese rol resultados (necesidad del
(probabilidad de éxito valor de cumplimiento
subjetiva) para el S)

S: Motivacion para
obtener resultados
(Esfuerzo esperado)

Leyenda: L = Lider, S = Seguidor.

Figura 2: Liderazgo Transaccional y Esfuerzo del Seguidor
Tomado de: Bass (1985, p.12). Traduccion realizada por los investigadores.

Bass (1985) menciona que la confianza que tiene el individuo sobre si
mismo, determina los niveles de rendimiento al alcanzar las metas deseadas
por el mismo. Es el trabajo del lider transformacional, el de motivar a los

individuos a lograr mas de lo que esperan.

El autor explica que esta transformacion puede ser lograda en cualquiera

de las siguientes tres maneras que se interrelacionan.

1. Incrementando el nivel de conciencia del individuo en primer lugar

acerca de la importancia y valor de los resultados que se quisieran
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obtener de él y en segundo lugar, acerca de las maneras a través

de las cuales pueden lograrlo

2. Generando que trascienda el interés propio del individuo por el

bien del equipo u organizacién a la que pertenezca

3. Alterando su nivel en la piramide de Maslow o expandiendo su
portafolio de necesidades.

De manera de ejemplificar esta interacciéon y la transformacion del

individuo hasta que es motivado para rendir mas alla de lo esperado, se

expone en la siguiente figura:
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e ™

L: Expansion de

las necesidades
del S

L: Construir
confianzaen S

v

4 )
L: Elevacion de

las posibilidades
de éxito
subjetivas de S

4 )

De la Figura 1

\_

!

L: Elevacion de
necesidades S a
nivel + de Maslow

L: Trascendencia
de los intereses
propios de los S

A 4

L: Elevacion del
valor de los
resultados para
el S

L: cambio en la
cultura
organizacional

S: Motivacién
incrementada
para realizar lo

de esfuerzo
esperado

!

S: Rendimiento
esperado

S: Estado actual ]

solicitado
(esfuerzo extra)

!

S: Rendimiento
mas alla de las
expectativas

Leyenda: L = Lider, S = Seguidor

Figura 3: Liderazgo Transaccional y Esfuerzo del Seguidor
Tomado de: “Liderazgo y rendimiento mas alla de las expectativas”
(Bass, 1985, p.23). Traduccion realizada por los investigadores.
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3.6. El Conflicto

En su obra “El conflicto positivo en la organizacion”, Tjosvold (1993)
menciona que la definicion de conflicto ha sido dificil de establecer, debido a

lo general que puede resultar la esencia del mismo.

Explica Tjosvold (1993), que el conflicto no es sinénimo de ira, violencia o
discusiones, sino que son éstas una forma de expresarlo; tal y como lo son
las bromas, risas, el afecto y el silencio. Con esto justifica que el conflicto no

determina la representacion de algun tipo de conducta.

De esta manera, Vargas (2009 cp. UNES, 2011) define un conflicto como:

Situacion en que dos o mas individuos o grupos con
intereses contrapuestos entran en confrontacion,
oposicibn o emprenden acciones mutuamente
antagonistas, con el objetivo de neutralizar, dafiar o
eliminar a la parte rival -incluso cuando tal
confrontacién no sea fisica 0 sea solo de palabras-
para lograr asi la consecucion de los objetivos que
motivaron dicha confrontacion (p.20).

Por otra parte, Lundberg (1989 cp. Tjosvold, 1993.) define el conflicto
como “actividades y conductas incompatibles” (p.32), mientras que Dewey
(s/f. cp. Tjosvold, 1993.) ve al conflicto como un “sine qua non de la reflexion

y el ingenio” que saca al individuo de su pasividad y lo obliga a tramar. (p.37).

Adicionalmente, Cuadra (2003), define conflicto como “situaciones de la
vida cotidiana que pueden ocurrir en el ambito personal, familiar, comunal o
municipal en las que dos o0 mAas personas, 0 grupos, tienen intereses
contrapuestos” (p.15). Asimismo, afirma que “los conflictos sociales son
situaciones reales en las que estan involucrados dos o mas sujetos sociales,
grupos o Estados y suele nombrarse con otras acepciones como

contradiccion, disputa, diferencia etc.” (p. 15).
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Esta definicion resulta muy adecuada para el contexto de Modelos de
Naciones Unidas, debido a que, como explica UNAUSA (2011), no soélo
pueden surgir conflictos entre personas, sino que al mismo tiempo, debido a
que representan paises, los delegados tratan las disputas entre los Estados

gue personifican.

Viendo al conflicto como una situacion social, Cascon (2002 cp. UNES,
2011) habla sobre la relacién del ser humano y el conflicto, afirmando que
“es consustancial al ser humano como ser social que interactla con otras
personas con las que discrepa y tiene intereses y necesidades
contrapuestas. El conflicto es ineludible y por mucho que cerremos los ojos o

lo evitemos, contintia su dindmica” (p. 20)

En el contexto MUN esto podria aplicar, no sélo porque inicia el debate
con el objetivo de encontrarle solucién a una disputa de manera diploméatica
(UNAUSA, 2011), sino también porque en el transcurso del mismo es comun
gue surjan conflictos entre delegados por la razon expuesta por Cascon
(2002) al decir que, como seres humanos, es natural encontrar posturas

contrapuestas.

3.6.1. Causas del conflicto

Tjosvold (1993) menciona que los conflictos no aparecen de la nada, sino
gue la gente los construye. Sin embargo, Codina (2006; cp. UNES, 2011)
menciona que las causas de los conflictos pueden agruparse en tres grupos:
intrapersonales, interpersonales y laborales. Al mismo tiempo, las autoras El
Achkar y Ruiz (2005; cp. UNES, 2011) comparten las dos primeras divisiones

y la tercera la titulan como sociales.
A continuacién, se explicaran las causas del conflicto segun Codina (2006;

cp. UNES, 2011) y se compararan con las definiciones de Achkar y Ruiz
(2005; cp. UNES, 2011) a través de los cuadros niamero 3; 4 y 5:
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Cuadro 3: Causas del Conflicto Intrapersonal desde dos perspectivas

tedricas

CAUSA

Conflictos

Intrapersonales

CODINA (2006)

Surgen como consecuencia
de:

- La insatisfaccion personal.

- Contradicciones que sienten

internamente las personas.

EL ACHKAR Y RUIZ (2005)

Surgen de:

- La tensibn mantenida entre la
realidad de la persona y sus
aspiraciones, fundamentalmente

en los momentos de crecimiento.

- Resistencias interiores a la
transformacion y del deseo de

proteccion.

+ Tienen lugar cuando existen
apegos que tiran de mi, aunque
representen degradacién

personal.

+ Tras él aumentan mis
aspiraciones hacia una vida mas
plena, pero la posibilidad de
cambio topa con obstaculos

internos.

* En el propio itinerario
biografico, los episodios
conflictivos facilitan la madurez y

humanidad.

Nota. Elaboracion propia (2014). Tomado de UNES (2011, p. 22)
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Cuadro 4: Causas del Conflicto Interpersonal desde dos perspectivas

tedricas
CAUSA CODINA (2006) EL ACHKAR Y RUIZ (2005)
+ Brota de la insatisfaccion de
determinadas necesidades basicas
de reconocimiento y valoracion,
+ Emergen de »
) posesion o poder, ante el respaldo o
enfrentamientos entre o
rechazo de la legitimidad de los
las personas.
reclamos.
» Las diferencias suelen | Se producen por las exigencias
ser por sus intereses, | deshordadas de una persona.
valores, normas.
Conflictos

Interpersonales

+ Deficiente

comunicacion.

También  por  situaciones que
permanecen larvadas durante mucho
tiempo y no emergen por no aflorar la

conciencia.

* Algunos conflictos pueden ser
intergeneracionales (la edad y la

propia historia), porque proceden de:
a) Diferentes modos de mirar
b) Posicionarse

¢) Reaccionar ante las  situaciones
gue generan malentendidos e

incomprensiones.

Nota. Elaboracion propia (2014). Tomado de UNES (2011, p. 22)
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Cuadro 5: Causas del Conflicto Laboral/Social desde dos perspectivas

EL ACHKAR Y RUIZ (2005)

Las relaciones sociales son
relaciones de poder vy ellas
abarcan el mundo econémico, la
politica, lo laboral, las identidades

y los simbolos, el género.

tedricas
CAUSA CODINA (2006)
- Problemas vinculados con
el trabajo.
- Problemas de relaciones
_ gue se establecen o rompen
Conflictos o
entre individuos, grupos de
Laborales/ _
) trabajo, departamentos, etc.
Sociales

« A través de la injusticia, la
ilegitimidad o la extralimitacion de
atribuciones en las relaciones de
poder, se desencadena un

conflicto.

+ Cuando las situaciones de
injusticia son muy lacerantes y se
prolongan en el tiempo, pueden
dar lugar a explosiones de
violencia espontdnea u orga-
nizada, por lo general a causa del

abuso de poder.

Nota. Elaboracion propia (2014). Tomado de UNES (2011, p. 22)

3.6.2. Tipos de Conflicto

Segun un Estudio realizado por el Ayuntamiento de San Sebastian de los

Reyes en Espafia, titulado “Resolucion de conflictos y trabajo en equipo. El

arte de relacionarse en el trabajo y en la vida” (s/f.), se pueden identificar

cuatro tipos de conflicto:

e Conflicto de Comunicacion: falta de entendimiento de lo que se dijo o

expresion equivocada al emitir el mensaje deseado.
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Conflicto de Relacién: falta de simpatia entre las partes, lo cual deriva

en problemas.

Conflicto de Necesidades: ocurre cuando, estando juntas, una parte
tiene una necesidad o deseo distinta a la otra. La accion que conlleva
al cumplimiento de esta necesidad puede generar conflicto entre las

partes.

Conflicto de Valores: basado en discrepancias en caracteristicas o
valores culturales que, al reflejarse en la cotidianidad, pueden generar

conflictos entre aquellos que no los comparten ni toleran.

3.7. Resolucion de Conflictos

Definida por la Real Academia Espariola (1970), la resolucién es la “accion

y efecto de resolver o resolverse” (p.1132). En este sentido, una resolucion

de conflictos es la accion de resolver lo que fue previamente explicado por

Cuadra (2003) como situaciones en las que dos o mas personas tienen

intereses contrapuestos.

3.7.1 Modelos de Resolucion de Conflictos

A continuacion se muestran los dos modelos de resolucién de conflictos

mas usados para explicar el fenomeno:

Modelo de Rahim y Bonoma:

Rahim y Bonoma (1979) determinan que existen dos dimensiones
para el manejo del conflicto interpersonal: un primer grado en el que el
individuo intenta satisfacer sus preocupaciones y un segundo grado
en el que desea satisfacer las preocupaciones de otros. “La

combinacion de estas dos dimensiones resulta en cinco estilos de
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manejo de conflictos interpersonales”, (p.80), integrando, obligando,
dominando, evadiendo y comprometiendo. Dependiendo del grado
que el individuo quiera satisfacer sus necesidades y las de otros (alto
0 bajo) se determinard el estilo que implementa para resolver

conflictos.

Modelo de Lewicki y Hiam:

Lewicki y Hiam (2006) afirman que “la meta es siempre construir una
solucién constructiva que permita el avance de todos y realmente
resuelva el conflicto” (p.5). Para lograr esto, describen que cada
situacion en la que se deba negociar es particular por cuatro razones:
porque es de importancia la relacion con la contraparte o el resultado
de la negociacion y porque nuestras metas pueden ser emocionales o

racionales.

Mencionan los autores que en el caso de darle relevancia al resultado,
éste “nos importa porque tenemos una o varias metas que esperamos
cumplir, y nuestras metas entran por lo general entran en conflicto con

las metas de otros” (p.5).

Por otro lado, afirman Lewicki y Hiam (2006) que “la relacién con el
contra partido debe ser considerada complicada” (p.5) al momento de

darle relevancia a las relaciones dentro de la negociacion.

En cuanto a las metas emocionales y racionales, explican que su
existencia es “perfectamente natural, debido a que la negociacion es
una actividad humana y los humanos son tanto emocionales como
racionales”(p.5). Al mismo tiempo describen los autores que muchas
veces se puede caer en el descontrol cuando un tipo de meta domina

sobre la otra en las negociaciones.
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3.7.2. Tipos de Resolucién de Conflictos

Segun el Centro de Negociacion, Mediacién, Conciliacion y Arbitraje
(CENCA) del Tecnolégico de Monterrey (s/f), existen cuatro tipos de
Resolucién de Conflictos: la mediacidon, la conciliacion, el arbitraje y la

negociacion.

3.7.2.1. Mediacién

El Centro de Negociacion, Mediacion, Conciliacion y Arbitraje (CENCA)
del Tecnoldgico de Monterrey (s/f), define a la mediacion como un “proceso
informal en el que una tercera parte neutral ayuda a las partes en conflicto, a
resolver la controversia, pero sin tener el poder para imponer una soluciéon”

(http://www.cem.itesm.mx/derecho/cenca/HTML/mediacion.html).

Asimismo, en materia de derecho internacional, describe este Centro del
Tecnoldgico de Monterrey (s/f), al mediador como “un Estado nacional o su
representante, sometido, por lo tanto a éste, por lo que es dificil encontrar un
mediador de confianza. De ello que el prestigio de la persona sea un factor
fundamental”

(http://www.cem.itesm.mx/derecho/cenca/HTML/mediacion.html).

Esta definicion de mediacion esta relacionada con los Modelos de
Naciones Unidas, en donde se trata a la mediacibn como en el derecho
internacional, dado que quienes resuelven el conflicto son delegados
representando a Estados o0 a sus lideres en las Naciones Unidas, como
afirma UNAUSA (2011).

Asimismo, el CENCA (s/f) explica que la tarea basica del mediador es
participar activamente y sugerir posibles soluciones basadas en la

informacion proporcionada por las partes de una manera informal.

En principio, afirma el Centro del Tecnolégico de Monterrey (s/f), que se

recurre a un mediador en tanto se agoten las vias de resolver un conflicto de
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manera directa. Por eso, menciona que la mediacion debe utilizar la armonia,

eficiencia, efectividad y eficacia para administrar los conflictos.

En los MUN, esto suele ocurrir cuando dos bloques de paises con
propuestas distintas intentan unificarse, debido a que en ocasiones las

posiciones del Estado obligan a los delegados a no ceder faciimente.

Es de gran relevancia que la mediacion se realice de manera confidencial,
imparcial y que satisfagan a las partes, describe el CENCA (s/f.). De esta
forma, se daran soluciones rapidas y efectivas respetando los intereses de

ambas partes.

3.7.2.2 Conciliacién:

El Centro del Tecnoldgico Monterrey (s/f) define la conciliacién como “un
proceso instituido por las mismas partes en conflicto para resolver sus
problemas” (http://www.cem.itesm.mx/derecho/cenca/HTML/conciliacion.html)
a través de la intervencion de un tercero, cuya meta es “conciliar sus
diferencias sobre la base de concesiones reciprocas”

(http://www.cem.itesm.mx/derecho/cenca/HTML/conciliacion.html).

Menciona el CENCA (s/f) que se diferencian la mediacion y la conciliacion
en el nivel de intervencion del tercero. Mientras el mediador propone
soluciones que pueden ser rechazadas por las partes, lo cual conlleva a la
realizacion de una nueva solucion; el conciliador investiga los hechos y emite

un reporte con conclusiones y recomendaciones que resuelvan el conflicto.
También sefiala que se diferencian el factor principal en la mediacion del
conflicto en la conciliacion, ya que en el primero es el prestigio del mediador,

mientras que en el segundo es la independencia del conciliador.

Este proceso no ocurre tan a menudo como la mediacion en Modelos de

Naciones Unidas. Sin embargo, en algunas ocasiones (especialmente en

69



comités con menor cantidad de delegados) puede ocurrir este tipo de

procedimientos.

3.7.2.3. Arbitraje

El CENCA (s/f) define arbitraje como:

Método por el cual las partes acuerdan someter su
controversia a un tercero fisico o a un tribunal constituido
para tal efecto, aplicando a su vez las normas que las
partes especifiguen y con la obligacién de aceptar al final
el laudo o resolucién como arreglo definitivo. Este método
es cuasi judicial aunque, en algunas ocasiones se asemeja

a un procedimiento judicial.
(http://www.cem.itesm.mx/derecho/cenca/HTML/arbitraje.ht
ml)

3.8. Negociacion

La negociacion es un actividad comunicacional definida por Villalba (1992)
como “un proceso mediante el cual dos o mas partes- que tienen intereses
tanto comunes como opuestos- intercambian informacién a lo largo de un

periodo, con miras a lograr un acuerdo para sus relaciones”(p.1).

Es de esta forma como se sefalan primeramente dos elementos
importantes sobre el proceso de negociaciéon. El primero que es llevado por
dos 0 mas personas y el segundo es que las dos partes buscan llegar a un
acuerdo para alcanzar a un fin ultimo que los beneficie. En efecto, segun
Fisher y Ury (1991) negociar es basicamente una forma de obtener algo que

se desea de otra persona.

Al mismo tiempo, los autores plantean que la comunicacién que surge de
este proceso se da en dos sentidos, en donde las partes tienen un interés en
comun u opuestos que les permitiran (o0 no) llegar a un acuerdo. Es por esto
que Fisher y Ury (1991) consideran que “sin comunicacién no hay
negociacion (...) es un proceso de comunicacion con el cual se busca

respaldar el propdsito de obtener una decision conjunta” (p.39).
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Sin embargo, la negociacién no se debe confundir con otros términos
como regateo, como lo plantea Villalba (1992), dado que éste es un proceso
mucho mas complejo que busca el fin Gltimo de agregar valor a ambas partes
en una situacion especifica. El regateo esta limitado, como lo plantea el autor,
a “fijar las condiciones para el traspaso o venta de un bien o servicio, sin que

se persiga establecer ninguna relacion entre las partes”(p.1).

Existen diversas técnicas de negociacion y diversos modelos, sin embargo
el que plantean Fisher y Ury (1991) parece ser el ideal a la hora de resolver

una problematica. Este es el de la negociacion basada en principios.

El método de la negociacion basada en principios desarrollada por el
Proyecto de Negociacion de la Universidad de Harvard, (cp. Fisher y Ury,
1991), se refiere a decidir “cuestiones basadas en sus meéritos mas que a
través de un proceso de regateo enfocado en lo que dice cada lado sobre lo
que haran y no haran” (p.XVIl). Asimismo, explica que el individuo debe
siempre buscar beneficios mutuos siempre que sea posible para llegar a una
situacion “ganar-ganar”, para que el proceso comunicacional sea un proceso
bajo estandares justo para ambas partes, independientemente de la voluntad

de alguna de las partes.

Para lograr esto, es necesario que se establezca un diadlogo justo y como
para ambas partes. Como lo plantea Walton (1987) el didlogo “significa que
los protagonistas hablan entre ellos, enfocandose hacia el conflicto que existe
e incluyendo aspectos de su relacion. El didlogo puede conducir a la solucion

o al control del conflicto” (p.5).

Igualmente, Walton (1987) plantea que el objetivo fundamental del didlogo
es manejar el conflicto para encontrar una solucion y, de esta manera,
“reducir su costo”, el cual puede ser desde monetario, hasta interpersonal. El
autor afirma que deben existir ciertos atributos para que se dé un buen

dialogo:
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1. Identificacidbn con el mayor niumero de metas comunes apropiadas
para las funciones que desempefian los compafieros de trabajo, y

compromiso de alcanzarlas.

2. Funciones aceptadas de comun acuerdo

3. Respeto y confianza mutuos

4. Normas y expectativas compartidas

5. Respeto hacia las diferencias individuales y tolerancia con los punto de
vista distintos." (p.5,6).

El modelo que se fundamenta en el dialogo y explicado por Fisher y Ury
(1991) como el “ganar-ganar”, es explicado por Manzanero (2002) como el
modelo “Todos Ganan” (http://eprints.ucm.es/11074/1/negociacion.pdf). En
este modelo se propone evitar el conflicto a través de dos formas: la suave,
en donde se evita el conflicto y se hacen concesiones poniendo a un lado las
convicciones y las necesidades; y la duda, en donde hay un enfrentamiento

directo entre las partes para logar un beneficio mutuo para ambos.

Yo Gano

Ganar-Perder | Ganar-Ganar

Otro | Otro
Pierde Gana

Perder-Perder Perder-Ganar

Yo Pierdo

Figura 4: Modelo "Todos Ganan" explicado por Manzanero (2002)
Nota. http://eprints.ucm.es/11074/1/negociacion.pdf
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3.8.1. Actitudes en negociacion

El proceso de negociacion se fundamenta en las actitudes que tienen los
individuos frente a la situacion a la cual se enfrentan. Rodrigues (1987),
define actitud como “una organizacién duradera de creencias y cogniciones
en general, dotada de una carga afectiva a favor o en contra de un objeto
social definido, que predispone a una accién coherente con las cogniciones y
afectos a dicho objeto” (p.337,338). Es decir, la actitud es una predisposicion
determinada hacia algo en especifico que es originada a través de las

experiencias que vive el individuo.

Asimismo, la Fundacion para la Universdidad Oberta de Catalunya (s/f),
define una serie de actitudes que se encuentran relacionadas con los
conflictos y la manera en la que son abordados. Estas cinco caracteristicas

son las siguientes:

La competicion
La acomodacion
La evasion

La cooperacion

a kr 0N e

El compromiso

La primera de las categorias esta basada en conseguir lo que el individuo
desea sin ningun tipo de negociacién o sin siquiera considerar el bienestar de
las otras personas involucradas en el conflicto. La segunda se define también
como el “pierdo-ganas”, es una actitud que no expone objetivos con tal de no

enfrentarse a la contraparte en la negociacion.

Con respecto a la tercera categoria, ésta es definida por la Fundacién
para la Universdidad Oberta de Catalunya (s/f) como actitud en donde los
objetivos no son de interés para ninguna de las partes. También es conocida
como la actitud “perder-perder”’. Posteriormente, la Fundacion en cuestion
también habla de la cooperacién o de la relacién “ganar-ganar”, expuesta por

73



Fisher y Ury (1991), en donde se consideran de alta importancia tanto la

relacion entre las partes como el alcanzar los objetivos de ambas.

Finalmente, el ultimo tipo de actitud frente a los conflictos es el del
compromiso, en donde, a través de la cooperacién, ambas partes ganan lo
fundamental de lo que buscaban en la negociacion. Es practicamente un

equilibrio de los beneficios de la negociacion en cuestion.

Asimismo, Poujaud y Gatier (2001) engloba las actitudes en dos grandes
grupos al momento de hablar de negociacion. La primera clasificacion es la
de las actitudes con predominio de ascendencia. Esta actitud para los autores
“‘puede ir desde la respuesta que presenta una <<oposicion manifiesta>> al
interlocutor, justificada por la situacién a la respuesta claramente agresiva

(que no hace mas que bloquear la relaciéon)” (p.4).

Poujaud y Gatier (2001) clasifican este tipo de actitud en las siguientes

categorias y acciones:

Afirmar la autoridad, sin argumentos ni demostracion
Poner en duda la palabra del interlocutor
Dictar la conducta que debe seguir el interlocutor

Desacreditar a la otra persona

o~ DN oE

Ironizar la situacion, (p.4).

Mientras tanto, la segunda clasificacion esta relacionada con la sumision.
Este tipo de actitud es pobre en argumentacion y no busca la proposicién de
opciones que favorezcan a ambas partes. Segun Poujaud y Gartier (2001), la
actitud con predominio de sumision “es una <<aceptacion>> de la situacion:
la persona se contenta con asentir, expresando a veces una estupefaccion

gue indica que se ha recibido la frustracioén sin reacciéon” (p.4).
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3.8.2. Argumentacion en la negociacion

Al definir argumentacion, Alcaide y Rodriguez (2007) afirman que es un
“proceso discursivo por el cual el hablante ofrece una serie de enunciaos
como buenas razones para que su(-s) interlocutor(-es) crea(-n) de una

manera y no de otra, u obre(-n) en una direccion correcta” (p.9).

Por otro lado, para Weston (2006), dar un argumento significa “ofrecer un
conjunto de razones o de pruebas en apoyo de una conclusiéon” (p. 11).
Mientras que Breton (2009) menciona que argumentar implica “adoptar una
postura con vistas a lograr que la audiencia modifique un poco, y a veces

mucho, sus convicciones” (p. 13).

Weston (2006) le da importancia al argumento, resaltando que es un
mecanismo para poder diferenciar qué opiniones son mejores que otras, para
indagar respuestas a preguntas y sus razones y, a su vez, permite que otras

personas creen opiniones propias.

3.8.2.1. Tipos de Argumentos

Segun Weston (2006), existen cinco tipos de argumentos:

1. Argumentos mediante ejemplos: “ofrecen uno o mas ejemplos

especificos en apoyo de una generalizacién” (p. 33).

2. Argumentos por analogia: reflexiona sobre varios casos y con esto
argumenta que si se parecen en algunos aspectos, también se pueden

parecer en otros.
3. Argumentos de autoridad: consisten en declaraciones de personas,

organizaciones u obras de referencia mas documentadas, que por su

status a nivel global, transmiten alta credibilidad con lo que dicen.
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4. Argumentos acerca de las causas: buscan correlacion entre eventos

gue permitan concluir las razones de una situacion en especifico.

5. Argumentos deductivos: “son argumentos creados de forma tal que, si

Sus premisas son ciertas, la conclusion también tiene que ser cierta”
(p.78).

Por otro lado, Poujard y Gatier (2001) proponen cuatro actitudes con

predominio de argumentacion, bajo los siguientes criterios:

1.

3.

4.

Argumentacion concreta y precisa: “Es el aporte de una solucion o la
idea de una posible solucion y se presentan proposiciones muy
concretas después de una demostracion mas o menos bien

organizada” (p.7).

Argumentacion de naturaleza vaga e indiferenciada: Consiste en una
argumentacion poco elaborada y poco convincente. No posee una

fundamentacion real; sin embargo, esta presente dentro del discurso.

Argumentacién conectada al tiempo: Este tipo de argumentacion se
enfoca en aplazar una accion en el tiempo. Su propoésito puede
rechazar una situacion poco favorable y asi ganar tiempo mas tiempo
para convertirla en favorable, o utilizar el tiempo como una verdadera

palanca de negociacion.

Argumentacion que impulsa al nuevo dialogo: se trata de hacer hablar
a la otra persona, de manera que ésta exprese su pensamiento. De
esta manera se puede llegar a comprender problemas subyacentes a
la situacion y en particular, se permite clarificar las intenciones del

interlocutor.

76



CAPITULO IV.
MARCO LEGAL

De acuerdo a su carta magna (CRBV, 1999), la Republica Bolivariana de
Venezuela es un Estado democratico y social de Derecho y de Justicia, que
tiene como valores supremos la vida, la igualdad, la solidaridad, la
responsabilidad social, la preeminencia de los derechos humanos, entre otros
(Art. 2). Dentro de sus fines esenciales se encuentran la defensa y el
desarrollo de la persona y el respeto a su dignidad, la construccion de una
sociedad justa y amante de la paz y la garantia del cumplimiento de los
principios y deberes reconocidos y consagrados en la constitucion. Para
lograr tales fines, la educacién y el trabajo constituyen los procesos

fundamentales (Art. 3).

En este sentido, la Fundacion Embajadores Comunitarios participa en el
proceso de promocién de la educaciéon ciudadana mediante sus actividades,
asi como lo hacen Estado, las familias y la sociedad (CRBV: Art. 102),
quienes deben asegurar, con prioridad absoluta, la proteccion integral y el

interés superior de los nifios y los adolescentes en todo momento.

Dado que esta investigacion esta inserta dentro del proceso educativo de
un grupo de jovenes estudiantes menores de edad y plenos de derecho, este
Marco Legal pretende demostrar la proteccién del objeto de estudio por
legislaciones e instituciones especiales (CRBV: Art. 78), tales como la Ley
Organica para la Proteccion de Nifos, Niflas y Adolescentes (LOPNNA,
2007) y el Ministerio del Poder Popular para la Educacion, a través de la

Fundacién Embajadores Comunitarios y los investigadores.

4.1. Ley Orgéanica para la Proteccion de nifios, nifias y adolescentes
(LOPNNA)

Con objeto garantizar el ejercicio y el disfrute pleno y efectivo de

derechos y garantias a todos los nifios, nifias y adolescentes en Venezuela,
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la Ley Orgéanica para la Proteccion de nifios, nifias y adolescentes (LOPNNA:
Art.1), las ultimas reformas a la LOPNNA entran en vigencia a partir del afio
2007.

Esta legislacion define a los nifios como aquellas personas con menos de
doce afios de edad, y a los adolescentes a todos entre la edad de doce afios
0 mas y menos de dieciocho afios (LOPNNA: Art.2). Siguiendo esta linea, la
delegacion del Colegio Don Pedro de la Fundacion Embajadores
Comunitarios esta conformada por jévenes menores de 18 afios, y debido a

esto se encuentran amparados por esta ley.

Es la intencion de los investigadores, siguiendo los pardmetros de la
LOPNNA, reflejar el reconocimiento de los derechos que deben respetar, asi
como el esfuerzo que deben realizar para facilitar el cumplimiento de deberes
del objeto de estudio. Esta labor se cumple siempre de la mano de la
Fundaciéon Embajadores Comunitarios.

Se toman como relevantes en primer lugar los articulos relacionados con
la educacion, entre ellos derechos, deberes de educadores e instalaciones
escolares, debido a que los facilitadores entran dentro del marco de
educadores al ejercer la funcion de ensefiar y al mismo tiempo las

actividades se realizan en el Colegio Don Pedro.

En este sentido, es importante resaltar que todos los nifios y adolescentes
tienen el derecho a ser informados y a participar activamente en su proceso
educativo (LOPNNA: Art. 55) y es asi como pueden formar parte de FEC. Al
mismo tiempo, tienen el derecho a ser respetados por sus educadores
(LOPNNA: Art. 56) y es por eso que los investigadores, en su rol como
facilitadores, y el resto del equipo de FEC deben administrar disciplina
respetando los derechos, garantias y deberes de los delegados, tal como lo

enuncia el Articulo 57 de la presente ley.

Al mismo tiempo se identifican como articulos de importancia, aquellos

que se reflejan en las actividades realizadas al pertenecer a una de las
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delegaciones de Modelos de Naciones Unidas de la Fundacion Embajadores
Comunitarios. Uno de ellos es por ejemplo el derecho a la libertad de
expresion a través del cual los jévenes objeto de estudio pueden expresar
libremente su opinion y a difundir ideas, imagenes e informaciones de todo
tipo, sin censura previa de manera oral, escrita u otros medios. (LOPNNA:
Art. 67).

De igual manera, como las actividades del MUN representan acciones
diplomaticas, debe ser respetados el derecho de los delegados a opinar y a
ser oidos (Art. 80). De igual manera, se refleja en la ley la posibilidad de los
jovenes de pertenecer a delegaciones de FEC, dado que tienen el derecho a
participar libre, activa y plenamente en la vida comunitaria, social, escolar,
cultural, entre otras (Art. 81); el derecho de reunirse publica o privadamente
con fines licitos y pacificamente, sin necesidad de permiso previo de las
autoridades publicas (Art. 82) y el derecho de asociarse liboremente con otras
personas, con fines sociales, culturales, entre otros, siempre que sean de

caracter licito (Art. 84), como lo son las actividades de la fundacién.

Asimismo, los jovenes deben ser protegidos de posibles acciones
indebidas de sus facilitadores e investigadores. Por esta razon, los articulos
relacionados con proteccién ante amenazas y al vicio, son de alta importancia

para la realizacion de la investigacion.

En relacion a esto, la LOPNNA (2007) refleja que existe el derecho de
denunciar ante las autoridades competentes, los casos de amenazas o
violaciones a los derechos o garantias de los nifios y adolescentes (Art. 91),
en caso de que los facilitadores las incumplan. Igualmente, se lista en el
Articulo 92 que por prevencion se prohibe facilitar o vender lo siguiente:
tabaco; sustancias estupefacientes y psicotropicas, incluidos los inhalantes;
sustancias alcohdlicas; armas, municiones y explosivos; fuegos artificiales y

similares e informaciones o imagenes inapropiadas para su edad.

Por dltimo, mas no menos importante, al realizar una investigacion con

jovenes es obligatorio proteger su imagen e intimidad, debido a que se
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estaran exponiendo como estudio. Debido a ello, se debe tomar en cuenta el
derecho de los delegados al honor, reputacion, propia imagen, vida privada e

intimidad familiar (Art. 65). Mas especificamente, el Articulo describe:

Paragrafo Primero: Se prohibe exponer o divulgar, a
través de cualquier medio, la imagen de los nifios y
adolescentes contra su voluntad o la de sus padres,
representantes o0 responsables. Asimismo, se
prohibe exponer o divulgar datos, imagenes o
informaciones, a través de cualquier medio, que
lesionen el honor o la reputacion de los nifios y
adolescentes 0 que constituyan injerencias
arbitrarias o ilegales en su vida privada o intimidad

familiar.

Paragrafo Segundo: Esta prohibido exponer o
divulgar, por cualquier medio, datos, informaciones
0 imagenes que permitan identificar, directa o
indirectamente, a los nifios y adolescentes que
hayan sido sujetos activos o pasivos de hechos
punibles, salvo autorizaciéon judicial fundada en

razones de seguridad u orden publico.

Nota. Tomado de la LOPNNA (2007).

Para proteger a los jovenes siguiendo esta normativa, se realiz6 una
reunion informativa con los padres y representantes de cada uno de los
delegados y se les invitd a firmar un permiso a través del cual permitian que
sus representados fuesen objeto de estudio de la presente investigacion,
afirmando que conocian el proceso de investigacion y que se les garantizaria

gue las identidades de sus representados no serian reveladas.

Una vez expuestas las disposiciones legales mas relevantes para la
ejecucion de este trabajo de grado, los investigadores también consideran de
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importancia exponer las bases juridicas del ente que rige al Colegio Don
Pedro en Venezuela, es decir, el Ministerio del Poder Popular para la
Educacion. Estas bases permiten el funcionamiento de la Unidad Educativa y,
en consecuencia, la existencia de las actividades de FEC en ella.

4.2. Ministerio del Poder Popular para la Educacion

En Venezuela, los Ministros son érganos directos del Presidente de la
Republica (CRBV: Art 242), y en consecuencia, ejercen la funcion del Estado,
el cual debe asumir obligatoriamente la educacion en todos sus niveles y
modalidades al servicio de la sociedad (CRBV: Art. 102).

Dado que esta investigacion se realiza en un contexto educativo, es de
relevancia mencionar que la funcion educacional del Estado debe ser
cumplida por el Ministerio del Poder Popular para la Educacion, cuyo
despacho (para el momento de elaboracion de esta investigacion) esta a

cargo de Héctor Rodriguez (http://www.me.gob.ve/).

De igual manera, menciona la carta magna que, ademas del Estado,
seran las familias y la sociedad quienes promuevan el proceso de educacién
ciudadana (Art. 102). Es a través de este articulo que se sientan las bases
legales de la participacion de la Fundacion Embajadores Comunitarios,
asumiendo un rol como sociedad, en el proceso educacional de los jovenes
objeto de estudio. Asimismo, el involucramiento de las familias de los
delegados en el proceso al apoyar y permitir que pertenezcan a la

organizacion, facilita el cumplimiento de esta funcién.
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CAPITULO V.
MARCO METODOLOGICO

5.1. Modalidad de la investigacion

De acuerdo con los parametros de Modalidad de Investigacion de la
Universidad Catélica Andrés Bello (s/f), la presente investigacion entra dentro
de la Modalidad IV: Estrategias de Comunicacién, cuyo “propodsito es la
evaluacion del problema o necesidad informacional que la organizacion tiene
con alguno de sus publicos de interés para posteriormente plantear
soluciones comunicacionales” (http://w2.ucab.edu.ve/trabajo-de-grado-
6902.html).

Esta modalidad incorpora como subcategoria a las auditorias
comunicacionales, si se entiende que la Universidad Catdlica Andrés Bello
agrupa “todas aquellas investigaciones dedicadas al diagnéstico de las
necesidades y actividades relativas al campo comunicacional de la
organizacion:  auditorias de imagen, auditorias de  procesos
comunicacionales, auditorias culturales, etc.”, entonces se puede decir que
como la presente investigacion tiene como objetivo diagnosticar el
comportamiento comunicacional de los jévenes de bachillerato, miembros de
la Fundaciéon Embajadores Comunitarios, a través de técnicas implementadas
en Modelos de Naciones Unidas (Oratoria, Liderazgo, Resolucién de
Conflictos y Negociacion), se puede considerar entonces bajo la

submodalidad de auditorias comunicacionales.

Por otro lado, esta investigacion se enmarca dentro de la categoria de
caso de caso de estudio, definido por Murillo (2013) como “método de
aprendizaje acerca de una situacion compleja (como un aula en un centro
escolar); se basa en el entendimiento comprehensivo de dicha situacion
(aula), el cual se obtiene a través de la descripcion y analisis de la situacion,

situacion tomada como un conjunto y dentro de su contexto” (p.4).
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Asimismo, Hernandez Sampieri y Mendoza (2008; cp. Hernandez, et al,
2010) definen los estudios de caso como “estudios que al utilizar los procesos
de investigacion cuantitativa, cualitativa o mixta; analizan profundamente una
unidad para responder al planteamiento del problema, probar hipotesis y

desarrollar alguna teoria” (p. 163)

Como este estudio busca diagnosticar de manera profunda el
comportamiento comunicacional de los jévenes miembros del Colegio Don
Pedro, los investigadores consideran pertinente catalogar la presente

investigacion como un caso de estudio.

Hernandez, et al (2010) clasifica los estudios de casos en 4 categorias a

saber:

1. Por su temporalidad
2. Por su finalidad, que a su vez se divide en:
a. Intrinsecos
b. instrumentales y
c. colectivos
Por el nimero de casos y la unidad de analisis

Por el tipo de datos recolectados

La presente investigacion se encuentra enmarcada en la clasificacion “por
su finalidad” y, a su vez, en su sub-clasificacion de “colectivos”, dado que el
presente estudio de caso sirve, como lo plantea Hernandez, et al (2010), para
construir un cuerpo tedrico. La finalidad de esta investigacion es sumar
hallazgos a través del diagnostico comunicacional, para que puedan mejorar
los procesos comunicacionales de los jovenes pertenecientes a la delegaciéon

en un futuro.

Asimismo, Hernandez, et al (2010), establece que para que una
investigacion pueda ser denominada como un caso de estudio necesita
cumplir con una serie de componentes, los cuales se especifican a

continuacion:
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1. Planteamiento del problema

2. Proposiciones o hipotesis

3. Unidad o unidades de analisis

4. Contexto del caso o casos

5. Fuentes de informacion e instrumentos de recoleccion de los datos
6. Logica que vincula los datos con preguntas y proposiciones

7. Analisis de toda la informacion

8. Criterios para interpretar los datos y efectuar inferencias

9. Reporte del caso (resultados), (p. 3).

5.2. Tipo de investigacion

Canales (1996) afirma que “hay diferentes tipos de investigacion, las
cuales clasifican segun distintos criterios” (p.35). El primer criterio, de
acuerdo a Sabino (1997), es el nivel de investigacion que describe si es

exploratoria, descriptiva, correlacional o explicativa.

Sabino (1997) define la investigacion exploratoria como “aquella que se
efectla sobre un tema u objeto poco conocido o estudiado, por lo que sus
resultados constituyen una vision aproximada de dicho objeto” (p.48). De esta
manera esta investigacion se puede clasificar como exploratoria, ya que
nunca antes se ha realizado un diagnostico del comportamiento
comunicacional de los jovenes que pertenecen a alguna delegacion de la
Fundacién Embajadores Comunitarios, tomando en cuenta el aprendizaje de

las técnicas de comunicacion implementadas en los MUN.

Este tipo de estudio lograra establecer las prioridades de investigaciones
futuras para el desarrollo de las habilidades comunicacionales de los jovenes
partiendo de las técnicas MUN, tras realizar una investigaciébn completa en el

Colegio Don Pedro, perteneciente a la Fundaciéon Embajadores Comunitarios.
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De esta manera, el estudio es exploratorio ya que no ha sido estudiado en
el pasado y tiene el propésito de servir de base para futuros estudios y
decisiones en cuanto al proceso de aprendizaje de los jovenes
pertenecientes a la Fundacion, dado que de acuerdo con Hernandez, et al
(2010):

Los estudios exploratorios nos sirven para aumentar el
grado de familiaridad con fendmenos relativamente
desconocidos, obtener informacidn sobre la posibilidad de
llevar a cabo una investigacion mas completa sobre un
contexto particular de la vida real (p.79).

Al mismo tiempo, se considera que el presente trabajo de investigacion es
del tipo descriptivo, dado que como explica Sabino (1997) ésta tiene como
finalidad “la caracterizacion de un hecho, fendmeno o grupo con el fin de
establecer su estructura o comportamiento” (p.48). De esta manera, como se
espera estudiar exhaustivamente el comportamiento comunicacional de los
jovenes pertenecientes a la delegaciéon del Colegio Don Pedro, el proyecto

también se considera como un estudio de eta naturaleza.

Asimismo, como lo plantean Hernandez, et al (2010), este tipo de
estudio busca puntualizar las propiedades de los fendmenos que son
sometidos a analisis, es decir los mide, los evaltan y los dimensionan. Asi
como esta investigacion permitirda medir el nivel de aprendizaje y de
aprehension de conocimiento de las técnicas impartidas en la delegacién del
Colegio Don Pedro, evaluar su comportamiento comunicacional vy
dimensionarlo hacia otras delegacion de la Fundacibn Embajadores

Comunitarios.

5.3. Disefio de investigacion

Canales plantea que (1996) el disefio de la investigacion representa “la
estrategia que adopta el investigador para responder al problema planteado”
(p.49). Partiendo de esta premisa, se califica esta investigacion como una

investigacion de campo, debido a que, como lo plantea Sabino (1997)
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“consiste en la recoleccion de datos directamente de la realidad donde
ocurren los hechos sin manipular o controlar variable alguna” (p.50). De esta
forma, para poder diagnosticar y obtener resultados, es necesario asistir a
las reuniones regulares que los jovenes pertenecientes a la delegacion del
Colegio Don Pedro tienen todos los sabados por un afio; y sin manipular

alguna de las variables o aprendizaje de ellos.

Asimismo, la Universidad Pedagdgica Experimental Libertador (2012)

define a la investigacién de campo como un :

Analisis sistematico de problemas en la realidad, con el
proposito bien sea de describirlos, interpretarlos,
entender su naturaleza y factores constituyentes, explicar
sus causas Yy efectos, o predecir su ocurrencia, haciendo
uso de meétodos caracteristicas de cualquiera de los
paradigmas o enfoques de investigacion conocidos o en
desarrollo (p.19).

De igual manera, para delimitar el disefio de investigacion es necesario
entender que el presente estudio es de caracter no experimental dado que
como lo plantea Hernandez, et al (2010) en ella "se observan fenbmenos tal
y cdmo se dan en su contexto natural, para después analizarlos" (p.149). Los
investigadores no alteraron las variables identificadas, s6lo se limitaron a

observarlas e interpretarlas.

Al mismo tiempo, en cuanto a la dimensién temporal del proyecto, éste
constituye un estudio de tipo longitudinal, descrito por Hernandez, et al (2010)
como aquellos que "recolectan datos a través del tiempo en puntos o
periodos especificados, para hacer inferencias respecto al cambios, sus
determinantes y consecuencias” (p.158). Es decir, se obtiene informacion de
la muestra en varias mediciones para evaluar evolucion de las variables en
un periodo de tiempo determinado, como se realizara en la presente
investigacion, en donde se haran dos mediciones para cada variable

propuesta en los objetivos.
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De esta manera, como la muestra se mantendra invariable durante todas
las fases de la investigacion, se considera que el disefio de investigacion
longitudinal que se utilizara es la de Panel. Hernandez, et al (2010) define a
este disefio como aquel en donde “un mismo grupo participantes son

medidos u observados en todos los tiempos 0 momentos” (p.160).

5.4. Hipotesis

Segun Hernandez, et al (2010) se denominan hipotesis aquellas que
“‘indican lo que tratamos de probar y se definen como explicaciones tentativas
del fendmeno investigado” (p.92). Como la presente investigacion se
encuentra definida como un estudio de caso que busca diagnosticar el
comportamiento comunicacional de los jévenes del Colegio don Pedro, los
investigadores consideraron apropiada la formulacion de una hipotesis para
poder explicar de mejor manera el fendbmeno comunicacional de la muestra, y

de acuerdo a las exigencias de un estudio de caso.

La hipétesis de la presente investigacion es la siguiente:

El comportamiento comunicacional de los Jovenes de bachillerato, miembros
de la Fundacion Embajadores Comunitarios, cambia de una manera positiva
una vez que se les enseflan técnicas implementadas en Modelos de
Naciones Unidas en cuanto a Oratoria, Liderazgo, Resolucion de Conflictos y

Negociacion.

5.5. Sistema de Variables

Sabino (1997) define a una variable como una cualidad que puede
cambiar. A continuacion se identifican las cualidades presentes en la
investigacion, con las definiciones operacionales seleccionadas por los

investigadores, y que serviran de estudio para la investigacion:
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a)

b)

d)

Variable Oratoria: una técnica comunicacional basada en la retérica y
con la finalidad de persuadir a través de la palabra hablada. Esta
variable se refiere al aprendizaje y a la aplicacion de esta técnica de
comunicacion, por parte de los jovenes estudiantes de la delegacion
del Colegio Don Pedro, luego de ser ensefiada y reforzada por los
facilitadores de la Fundacion Embajadores Comunitarios, como lo

estipula el programa académico.

Variable Liderazgo: se define como la capacidad comunicacional que
tiene un individuo para guiar a un grupo de personas y cumplir un
objetivo en especifico. Esta variable se estudiara al evaluar el tipo de
liderazgo y la efectividad que poseen los estudiantes de la delegacion
del Colegio Don Pedro mientras forman parte del proceso de

preparacion de la Fundacion Embajadores Comunitarios.

Variable Resolucion de Conflictos: técnica que ofrece una via
alternativa para cada parte que presente un conflicto para llegar a un
acuerdo que beneficie a ambas. En la investigacion se refiere la
aplicacion de estas técnicas luego de ser aprendidas en el transcurso
de la preparacion académica de la delegacion.

Variable Negociacion: técnica de comunicacion que se utiliza con la
finalidad de resolver un conflicto y responder a un interés y
necesidades personales. Esta variable, enmarcada en esta
investigacion, se refiere al nivel de aprendizaje y de aplicaciéon de esta
herramienta por parte de los estudiantes de la delegacién del Colegio

Don Pedro.
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5.6. Operacionalizacion de Variables

Cuadro 6: Operacionalizacion de las variables

Objetivo Variable Categoria Definicion Conceptual Subcategoria Instrumento
La oratoria es la materializacion de Comunicacién
Diagnosticar el la capacidad persuasiva | /g o 1,2,5,6. Instrumento 1
comportamiento _ presentada por la r?torlca_ y se
comunicacional de Oratoria concreta como un geénero literario o
los jovenes de especmco_(...) En pocas palabras, | Comunicacion No- 47.8 Instrumento 1
bachillerato se denomlna el arte de hablar con | Verbal
miembros de la elocuencia
Elgsz}gdogres _ Situacidon de superioridad en que se IED):a”rglL:adir
o Liderazgo halla una persona dentro de su L Delalalal2 Instrumento 2
Comunitarios,  a o Ambito Participar
través de técnicas Aprendizaje e ' Delegar
implementadas en Implementacion Técnica que ofrece una via .
Modelos _de| Resolucién alternativa para cada parte que |~Cttud:
Naciones ~ Unidas | g desde su punto de vista puede |~ Scendenciao Delalala?28 Instrumento 3
de Oratoria, | conflictos favorecer la resolucion del conflicto | SUMson
leerazg_g, en todas sus facetas y dominios. Argumentacion:
Reso!uuon de Proceso mediante el cual dos o podn]ccreta, iad
COI’]flIC.IOS” y mas partes- que tienen intereses Indi eren|C|a a,
Negomac_|o.n. Cas_o o tanto comunes como opuestos- temporal o
de Estudio: Colegio | Negociacion intercambian informacién a lo largo compuesto. Delalala?28 Instrumento 3
Don Pedro. de un periodo, con miras a lograr
un acuerdo para sus relaciones

Nota. Elaboracion Propia (2014)

Leyenda:

Instrumento 1: Hoja de Evaluacién de discursos de Oradores Competentes

Instrumento 2: Cuestionario de liderazgo situacional
Instrumento 3: NEGO
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5.6.1 Definiciones conceptuales de las variables y de sus subcategorias

o Oratoria: “Materializacion de la capacidad persuasiva presentada por
la retdrica y se concreta como un género literario especifico (...) En
pocas palabras, se denomina el arte de hablar con elocuencia”

(Duenfas, Fernandez y Vela, 2011, p.11).

e Liderazgo: “Proceso de influencia, mediante el cual las personas se
inspiran para trabajar en pro de los objetivos de un grupo, no a través

de la coercion, sino a través de la motivacion personal” (Bolden, 2004,
p.5)

e Resolucion de Conflictos: “Técnica que involucra a partes en
conversaciones para resolver visiones, tensiones, necesidades,
intereses o acciones en problemas percibidos o existentes” (Moore,
2014, p.170).

e Negociacion: “Proceso mediante el cual dos 0 mas partes- que tienen
intereses tanto comunes como opuestos- intercambian informaciéon a
lo largo de un periodo, con miras a lograr un acuerdo para sus
relaciones” (Villalba, 1992, p.1).

Subcategorias:

e Oratoria:
o Comunicacion verbal: "La comunicacion verbal es aquella que
se realiza a través del lenguaje oral, utilizando palabras" (Alles,
2014, p.39)

o Comunicacion no verbal: Garcia, Lucas Marin y Ruiz (1999)
plantean que la comunicacion no verbal es aquella que
acompafa a la comunicacion verbal (gestos, posturas, etc.), y
que al mismo tiempo sin tener que hacer uso de palabras

permite que el proceso de comunicacion se lleve a cabo.
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e Liderazgo:

©)

Dirigir: segun Blanchard y Hersey (1988) se caracteriza por
reflejar muchos comportamientos orientados a la asignacion de

tareas, y pocos orientados a las relaciones interpersonales.

Persuadir: segun Blanchard y Hersey (1988) refleja una alta
cantidad de comportamientos orientados tanto a la asignacion

de tareas, como al relacionamiento.

Participar: se caracteriza, segun Blanchard y Hersey (1988) por
“reflejar pocos comportamientos orientados a la asignacion de
tareas, y muchos orientados a las relaciones interpersonales”
(p.173).

Delegar: segun Blanchard y Hersey (1988) este tipo de
liderazgo refleja baja cantidad de comportamientos orientados

tanto a la asignacion de tareas, como al relacionamiento.

e Resolucion de conflictos y Negociacion:

o

©)

Actitud ascendente: “Actitud que refleja comportamientos y
acciones referentes a afirmar la autoridad, sin 'argumentos ni
demostracién; poner en duda la palabra del interlocutor, de
modo mas o menos encubierto, directo o cortés; dictar la
conducta que debe seguir el interlocutor; desacreditar, sea
directamente a la persona o a su producto e ironizar” (Manual
Test de Habilidades de Negociacion: NEGO, p. 4).

Actitud sumisa: “Sumision al interlocutor sin argumentacion, sin
reactivar el dialogo ni proponer algo constructivo. Es una
"aceptacion” de la situacion: la persona se contenta con asentir,

expresando a veces una estupefaccion que indica que se ha
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(@]

o

o

o

recibido la frustracion sin reaccion” (Manual Test de
Habilidades de Negociacion: NEGO, p. 5).

Argumentacién concreta y precisa (referente al Instrumento Ill):
“Aporte de una solucioén o la idea de una posible solucién y se
presentan proposiciones muy concretas después de una
demostracion mas o menos bien organizada” (Manual Test de
Habilidades de Negociacién: NEGO, p. 7).

Argumentacion indiferenciada (referente al Instrumento |lI):
“‘Argumentacion [...] poco elaborada, es poco convincente y
resulta mas bien, teo6rica y bastante general, sin una
fundamentacion verdadera; sin embargo, esta presente.”
(Manual Test de Habilidades de Negociacion: NEGO, p. 8).

Argumentacién conectada al tiempo (referente al Instrumento
[l): “Proposiciéon de una accion aplazada, con una calidad de
argumentacion muy variable, y en una dimension que va desde
una proposicién consistente en rechazar el obstaculo para
ganar tiempo (a falta de encontrar inmediatamente una solucion
mas eficaz), hasta la utilizacién del tiempo como una verdadera
palanca de negociacion” (Manual Test de Habilidades de
Negociacion: NEGO, p. 9).

Argumentacion exploratoria: “Se trata de que <<haga hablar>>
al interlocutor para que exprese su pensamiento. “Asi surge la
mejor comprension de los problemas subyacentes a la
situacion, en particular la clarificacion de las intenciones del
interlocutor” (Manual Test de Habilidades de Negociacion:
NEGO, p. 9).
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5.7. Poblacion y muestra

Hernandez, et al (2010) define la poblacion como “el conjunto de todos los
casos que concuerdan con una serie de especificaciones” (p.174). Tomando
en cuenta esta premisa, la poblacion estara conformada por los 21
estudiantes miembros de la delegacion del Colegio Don Pedro. Asimismo,
para poder realizar el estudio, Hernandez, et al (2010), explica que después
de haber definido la poblacién, es necesario seleccionar la muestra del

estudio. Esta no es méas que “un subgrupo de la poblacién” (p.175).

En la presente investigacion se tomard en cuenta el tipo de muestra
intencional, explicada por Sabino (1992), como aquella que se escoge
arbitrariamente. Especifica el autor que “estas muestras son muy utiles y se
emplean frecuentemente en los estudios de caso, por mas que la posibilidad
de generalizar conclusiones, a partir de ellas, sea en rigor nula” (p.120). Con
base en esto, y debido a que este es un estudio de caso, se reitera la

necesidad del implemento de una muestra intencional.

De esta manera, como lo plantea Hernandez, et al (2010), el muestreo
seleccionado es no probabilistico, ya que esta investigacion es exploratoria y
servird para hacer inferencias sobre la conducta de los jovenes que participan
en la delegacion. Asimismo, se considera que el tipo de muestra, como lo
plantea el mismo autor, es no probabilistica de sujetos-tipos en donde “el
objetivo es la riqueza, profundidad y calidad de la informacion, no la cantidad
ni la estandarizacion” (p.397), dado que se busca entender a los individuos y
sus procesos a profundidad para luego poder hacer conclusiones sobre el
aprendizaje que han obtenido durante su periodo dentro de la delegacion Don
Pedro.

Debido a que el universo de este estudio lo comprenden 21 estudiantes,
se decidié tomar como muestra intencional dos tercios del universo, para que
los resultados fueran significativos. De esta manera, se delimitd la muestra a

14 estudiantes.
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5.8. Criterios de seleccién de las unidades de analisis

Para la seleccion de las unidades de andlisis los investigadores establecieron criterios especificos para que estas
pudieran formar parte de la investigacion y convertirse en sujetos de estudio, dado que como lo plantea Sabino (1992) para
el muestreo intencional se seleccionan elementos con base al juicio del investigador y con criterios formulados por él

mismo. Estos fueron los siguientes:

Cuadro 7: Criterios de seleccion de las unidades de analisis

Muestra Criterio Descripcion

Esta investigacion busca  diagnosticar el comportamiento
comunicacional de los jovenes de bachillerato, miembros de Ila
Jévenes Asistencia regular a clases y | Fundacibn Embajadores Comunitarios, a través de técnicas
estudiantes actividades del proceso de | implementadas en Modelos de Naciones Unidas (Oratoria, Liderazgo,

miembros de la preparacion académica de la | Resolucién de Conflictos y Negociacion). De aqui que sea necesario

delegacion de delegacion gue los sujetos de estudio asistan a la mayoria de las clases ofrecidas,
Modelos de tomando como condicion, presencia en mas del 75% de las reuniones
Naciones Unidas gue tiene la delegacion.

del Colegio Don Dado que los sujetos de estudio son menores de edad es necesario
Pedro Haber sido autorizados por | tener la autorizacidon de sus representantes legales para que puedan

los padres o representantes | formar parte del estudio.

para participar en el estudio

Nota. Elaboracion propia (2014) o4



5.9. Determinacion de las unidades de analisis

Entendiendo a las unidades de analisis como las define Hernandez, et al
(2010) "quiénes van a ser medidos” (p.172) y tomando en cuenta que el tipo de
muestreo fue intencional partiendo de los criterios seleccionado, fueron
escogidos 14 sujetos para formar parte del estudio. Por motivos legales y de
proteccion al menor no se utilizaran los nombres de ellos para hacer referencia a

las unidades de analisis:

e Sujeto 1l e Sujeto 8

e Sujeto 2 e Sujeto 9

e Sujeto 3 e Sujeto 10
e Sujeto 4 e Sujeto 11
e Sujeto5 e Sujeto 12
e Sujeto 6 e Sujeto 13
e Sujeto7 e Sujeto 14

5.10. Técnicas e instrumentos de investigacion

Sabino (1992) define a los instrumentos de investigacidén como los materiales
gue se emplean para recoger y almacenar informacion. De esta manera, para la
presente investigacion se utilizaran tres instrumentos diferentes para recoger

datos sobre las cuatro variables de estudio.

Las técnicas utilizadas para esta investigacion fueron: la observacion, el
cuestionario (con preguntas cerradas) y un ejercicio proyectivo (considerado una
prueba estandarizada). Hernandez, et al (2010) define a la observacion como
un método de recoleccion de datos que “consiste en el registro sistematico,
valido y confiable de comportamientos y situaciones observables, a través de un

conjunto de categorias y subcategorias” (p. 260).
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Igualmente, Hernandez, et al (2010) plantea que las pruebas estandarizadas
sirven para medir distintas variables que normalmente estan ligadas a
comportamientos y que en ella estan incluidos los ejercicios proyectivos que
permiten determinar el estado de un individuo en una variable a través de

elementos cuantitativos y cualitativos.

Por dltimo, el cuestionario, segun Hernandez, et al (2010), consiste “en un
conjunto de preguntas respecto de una o mas variables” (p.217). Asimismo, los
cuestionarios con preguntas cerradas permiten, como lo plantea Burnett (2009;
cp. Hernandez, et al, 2010), minimizar “la ambigledad de las respuestas y se

favorecen las comparaciones entre las respuestas” (p.221).

En este sentido el primer instrumento fue disefiado para medir la variable
oratoria, el segundo para evaluar liderazgo y el tercero para diagnosticar tipo de

actitudes y argumentacion en negociacion y resolucion de conflictos.

5.10.1. Instrumento I: Hoja de Evaluacion de discursos de Oradores
Competentes

El instrumento de observacion utilizado para medir la variable oratoria fue
realizado por los autores Sherwyn Morreale, Michael Moore, Donna Surger-
Tatum y Linda Webster para la “Asociacion Nacional de la Comunicacién” de los

Estados Unidos, en el afio 2007.

El nombre del instrumento es :“The competent Speaker Speech Evaluation
Form” que se traduce como “La Hoja de Evaluacién de discursos de Oradores

Competentes”.

5.10.2. Instrumento II: Cuestionario de liderazgo situacional

El cuestionario de Liderazgo Situacional fue creado por el profesor Sergio

Rojas Rachel de la universidad de Tarapaca, ubicada en Chile. El instrumento

96



fue disefiado en el afio 2007 para la Maestria en Administracion de Negocios
gue ofrece la universidad y estd a la disposicion de empresas y otros

catedraticos para la medicion de habilidades de liderazgo de los individuos.

5.10.3. Instrumento lll: NEGO

NEGO es un test de Habilidades en la Negociacion y fue creado por los
psicologos P. Poujaud y G. Gatier en el afio 2001. Es una prueba que dura entre
20 y 30 minutos aproximadamente y puede ser aplicada a adolescentes y a
adultos. El propésito de este instrumento es evaluar los distintos aspectos

implicados en la negociacion.

Esta prueba es un ejercicio proyectivo que presenta diferentes situaciones
sociales relacionadas con la negociacion, especificamente escenarios en donde
existe, por ejemplo, un comprador y un vendedor. NEGO esta compuesto por 28
situaciones en formato de dibujos, en donde los rostros de las personas no

traducen ningun tipo de expresién para evitar inducir respuesta alguna.

5.11. Confiabilidad de los instrumentos de recoleccidn de datos

Hernandez, et al (2010) plantea que un instrumento es confiable en “el
grado en que su aplicacién repetida al mismo individuo u objeto produce
resultados iguales”. Partiendo de este concepto, se procede a explicar la
confiabilidad de cada uno de los instrumentos seleccionados para la presente

investigacion.

Es importante entender que debido a la particularidad de cada instrumento y
que fueron realizados por investigadores distintos, la confiabilidad cambia y es

expresada en nomenclaturas diferentes.
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5.11.1. Confiabilidad del instrumento I: Hoja de Evaluacién de discursos de
Oradores Competentes

‘La Hoja de Evaluacién de discursos de los Oradores Competentes” es un
instrumento que funciona como una herramienta estadisticamente confiable para
la evaluacion del desempefio y habilidades orales de los sujetos, ya dicho
instrumento pasoé por una fase de testeo que realiz6 la Asociacion Nacional de la

Comunicacion de los Estados Unidos.

Durante este proceso, Se grabaron los discursos de 40 alumnos de la
Universidad de Midwestern en los EEUU. Luego se utilizo la hoja de evaluacion
en cuestion para aplicarla a los discursos. De los 40 discursos originales, se
seleccionaron 12 y estos fueron transferidos a una sola grabacion con el
propdsito de ser evaluados posteriormente.

Los 12 discursos seleccionados luego fueron ordenados de manera aleatoria
y se enviaron a 12 profesionales para que ellos los testearan en diferentes
contextos. Estos 12 catedraticos eran profesionales en comunicacion y en
aplicacién del discurso, los cuales se encontraban trabajando en 9 universidades

diferentes alrededor de los EEUU.

El resultado general de la confiabilidad del instrumento, como lo plantean
Morreale, et. al (2010) “fue alto con un coeficiente de Ebel (1951) de 0,92.”
(p.26). De esta manera, se considera que el instrumento funcionara para la
presente investigacion debido a que esta enfocado tanto en el desempefio

verbal como no verbal y en la evaluacion de sus aptitudes.

5.11.2. Confiabilidad del instrumento II: Cuestionario de Liderazgo
Situacional

El Cuestionario de Liderazgo Situacional fue sometido a una proceso de
testeo, en 1999, por los profesores de la Universidad de Granada en Espafia,
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Clara Baquero Pecino y Emilio Sanchez Santa-Barbara . Este proceso estuvo
divido en dos fases (pre-test y post test) en las cuales se trabajé con una
muestra de 101 personas, la cual se dividio, a su vez, en 52 mujeres y 49
hombres, con una edad media de 22 afios.

Los resultados arrojaron que el indice de consistencia interna de la prueba
global es de a= 0,54 y a=0,88, lo cual consideran Baquero y Sanchez (2000) es
‘un indice aceptable” (p.167) para poder aplicar dicho instrumento. En ese
sentido, el instrumento se considera confiable no so6lo por los resultados
arrojados en las fases de pre-test y post-test, sino que, a su vez, cuenta con un

manual de uso que explica detalladamente la aplicacién del instrumento.

Asimismo, el instrumento cuenta también con instrucciones claras y concisas

sobre la calificacion de las respuestas y la data arrojada luego de la aplicacion.

5.11.3. Confiabilidad del instrumento Ill: NEGO

Para determinar la confiabilidad del instrumento Ill, dos correctores diferentes
puntuaron 26 protocolos en el proceso de desarrollo del instrumento. A
continuacion, se presentan los coeficientes de correlacion (r de Bravais-
Pearson) asi como las medias calculadas en las dos correcciones (Cl y C2). A

continuacion se presenta un cuadro que expresa los resultados obtenidos:
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Cuadro 8: Confiabilidad del Instrumento Ill: NEGO

indices generales r C1 Cc2
Respuestas compuestas 0.96 44.9 40.8
Ascendencia 0.96 30.2 30.7
Sumision 0.96 15.7 15.4
Argumentos (Ic+In+lt+lb) 0.97 48.5 47.0
Fendmenos (J+H+R+D) 0.90 5.6 7.0
Respuestas vulgares 0.90 354 345
indices de vulgares r C1 Cc2
Ascendencia 0.94 4.6 4.4
Sumision 0.87 1.7 15
Argumentos total (Ic+In+lt+Ib) 0.86 7.7 7.1
Argumentos In 0.87 4.0 35
Argumentos It 0.81 3.0 3.0
Fenémenos (J+H+R+D) 0.84 0.7 0.8

Nota. Tomado Poujaud y Gatier (2001).

Los numeros arrojados en el cuadro anterior demuestran la confiabilidad y el
indice de variaciéon que se obtuvo luego de que ambos correctores hicieron las

pruebas pertinentes al instrumento.

Por un lado, el instrumento viene acompafado por un manual de uso que
explica paso a paso la aplicacién de la prueba, lo cual evita cualquier tipo de
confusiones y reduce el margen de error que puedan tener los resultados
arrojados por esta investigacion. Por otro lado, el manual de uso del instrumento
explica explicitamente las normas de calificacion, las cuales permiten al
investigador tener guias claras y precisas al momento de analizar los resultados

arrojados por la prueba.
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5.12. Validacion de los instrumentos de recoleccion de datos

Segun Herndndez, et al (2010) “la validez, en términos generales, se refiere
al grado en que un instrumento realmente mide la variable que pretende medir”.
De esta manera, se presenta a continuacion la validacién de los instrumentos

seleccionados para la recoleccion de datos.

5.12.1. Validacion del instrumento I: Hoja de Evaluacion de discursos de
Oradores Competentes

El instrumento fue originado durante la Conferencia de verano en la
Evaluacion de Competencias Comunicacionales realizada por la misma
institucién en 1990. En esta conferencia fueron seleccionadas las habilidades y
criterios que debian ser tomados en cuenta al momento de evaluar a sujetos en

materia de oratoria.

Se considera valido para esta investigacion dado que mide exactamente lo
que pretende el estudio. Es decir, son los elementos que componen a un
discurso competente. De esta manera, la herramienta consiste en la evaluacién
de ocho (8) competencias de oratoria. En donde cuatro (4) de ellas estan
relacionadas con la preparacion del discurso y los otras cuatro (4) se centran en
la ejecucion per se del mismo. Para cada una de las cuatro competencias a
evaluar se proveen tres niveles diferentes de desempefo: no satisfactorio,

satisfactorio y excelente.

Luego del proceso de construccion del instrumento, (en el cual participaron
doce instituciones académicas americanas diferentes) el subcomité que concibio
y desarroll6 el instrumento se encargo de validarlo. Este comité estuvo presidido
por Sherwyn Morreal. de la Universidad de Colorado; Michael Moore, de la
Universidad de Purdue; y Philllip Taylor, de la Universidad Central de Florida, en
el afio 2007.

Asimismo, los investigadores buscaron la validacion el instrumento en aras de

ser el mas idéneo para esta investigacion de Vivian Khedari, psicéloga y
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Coordinadora de Metodologia e Impacto de la Fundacion Embajadores

Comunitarios.

5.12.2. Validacion del instrumento Il: Cuestionario de Liderazgo Situacional

El instrumento fue realizado por un profesional en el area en Gestion
Institucional y validado por las autoridades correspondientes de la Universidad
de Tarapaca en Chile y por el Consejo de rectores de las Universidades
Chilenas. (http://www.uta.cl/quienes-somos/web/2012-06-02/010259.html).

Asimismo, la Universidad cuenta con diversas evaluaciones vy
reconocimientos de la Comision Nacional de Acreditacion de Chile, los cuales la
posicionan, segun la pagina web de la universidad, como parte de “un grupo
selecto de universidades a nivel nacional’ (http://lwww.uta.cl/quienes-
somos/wehb/2012-06-02/010259.html).

Por otro lado, la Coordinadora de logistica de la Escuela de Comunicacion
Social de la Universidad Catélica Andrés Bello y profesora, Elsi Araujo, validé
este instrumento por considerarlo pertinente para ser aplicado a los jovenes al
momento de evaluar sus habilidades de liderazgo que busca la investigacion. Al
mismo tiempo, el profesor Ezenarro reviso el instrumento y también lo considerd

de utilidad para esta investigacion.

El Instrumento Il se considera valido para esta investigacion, dado que mide
no sélo las habilidades de liderazgo que tienen los individuos que lo toman y
define el tipo de liderazgo, sino que también arroja el grado de efectividad que
tienen los individuos con su liderazgo. Esta condicion es fundamental para la
investigacion, dado que por ser exploratoria y por tener un disefio longitudinal,
es necesario conocer a fondo el comportamiento comunicacional de las

unidades de analisis.

102


http://www.uta.cl/quienes-somos/web/2012-06-02/010259.html
http://www.uta.cl/quienes-somos/web/2012-06-02/010259.html
http://www.uta.cl/quienes-somos/web/2012-06-02/010259.html

Ademas, el instrumento Il esta desarrollado bajo las teorias de liderazgo
situacional de Blanchard y Hersey (1988), las cuales han sido de gran
importancia para el estudio de este fendbmeno comunicacional en la psicologia

moderna y en el presente trabajo de grado.

5.12.3. Validacién del instrumento Ill: NEGO

NEGO es un instrumento utilizado por diversas organizaciones para conocer
las habilidades de negociacion de sus empleados o de los aspirantes a algun
puesto de trabajo. La Lic. Angélica Pilz Aguilar, de la Universidad Nacional
Auténoma de México, fue la encargada de traducir y validar este instrumento
para México y América latina.

Asimismo, Jorge Ezenarro, profesor de la Escuela de Comunicacion Social
de la Universidad Catolica Andrés Bello, en metodologia y estadistica; reviso el
instrumento y consider6 que cumplia con la funcidbn de recoger informacion
sobre habilidades de negociacidén y oratoria. El profesor también sefialé que el
instrumento efectivamente podia ser aplicado a los jévenes que pertenecen a la

muestra del estudio.

Este instrumento se considera valido para la presente investigacion, ya que
mide habilidades y capacidades especificas de negociacién, objetos de estudio

de la presente investigacion, como lo son los argumentos y las actitudes.

5.13. Procedimiento y aplicacion de los instrumentos de
recoleccion de datos

Para la mejor comprension del proceso de aplicacion de los instrumentos se
presenta a continuacion cada procedimiento, separado por cada instrumento de

recolecciéon de datos seleccionado.
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5.13.1 Procedimiento y aplicaciéon del instrumento |: Hoja de Evaluacion de
discursos de Oradores Competentes

La aplicacidon de este instrumento se realizd en dos momentos. El primero de
ellos fue el 18 de octubre del afio 2013, en las entrevistas que presentaron los
jovenes para poder formar parte de la delegacion Don Pedro, en donde se les
pidi6 hacer distintos discursos. Fue entonces cuando los investigadores
decidieron grabarlos en cada una de las ejecuciones de sus discursos para

luego aplicarles el instrumento en otro momento y poder ponderar los resultados.

La razon por la cual los jévenes fueron grabados y no evaluados en el
momento especifico fue para agilizar el proceso de entrevistas. A su vez, el
tener registros audiovisuales les permiti6 a los investigadores aplicar el
instrumento de una manera mas calmada, evitando asi cualquier tipo de

interrupciones y no cometer juicios de valor al momento de evaluar.

La segunda medicion se realizé6 24 de mayo de 2014, luego de siete (07)
meses de la aplicacion del primer instrumento. El intervalo de tiempo que hubo
entre una medicidén y otra se debi6é a que los jévenes ya habian pasado por un
proceso de preparaciéon ofrecido por la Fundacion Embajadores Comunitarios la
cual tiene como objetivo capacitarlos de manera de que mejoren sus habilidades

de expresién comunicacional, especificamente oratoria.

El proceso de aplicacién fue el mismo que en el primer caso, los jévenes
realizaron un discurso en especifico, fueron grabados por los investigadores

para la posterior aplicacion del instrumento.

5.13.2 Procedimiento y aplicacion del instrumento II: Cuestionario de
Liderazgo Situacional

La aplicacion del instrumento 2 se realizO en dos momentos diferentes. La

primera aplicacion fue llevada a cabo el 18 de enero del afio 2014, en la clase
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regular de Delegacion a la que asistieron los jévenes. La prueba fue aplicada al
comenzar la clase, en donde se les explicé a profundidad la finalidad del
instrumento y las instrucciones para responder el mismo. Se les concedié 10

minutos a los jévenes para hacer preguntas sobre la prueba.

Cuando no hubo ninguna duda sobre el instrumento, se les entregé el material
para que fuera respondido por ellos. Se les concedi6é un tiempo de 20 minutos
para realizar el cuestionario (tiempo delimitado por el manual de uso del
instrumento). Todos los estudiantes fueron capaces de responder en el tiempo
estipulado. Al finalizar el tiempo de la prueba, se procedié a recoger el material

para su posterior evaluacion por parte de los investigadores.

Esta prueba fue aplicada nuevamente el 26 de abril de 2014, luego de cuatro
(04) meses de la primera aplicacién. La aplicacion del instrumento y el
procedimiento fue igual que en el caso anterior. Los investigadores les
refrescaron a los estudiantes las instrucciones y estuvieron abiertos a dudas por
10 minutos. Luego se procedié a la entrega del material y a la resolucion del

mismo por parte de los jovenes.

5.13.3. Procedimiento y aplicacién del instrumento Ill: NEGO

Para la aplicacion del instrumento NEGO se hicieron dos mediciones. La
primera fue llevada a cabo el 02 de febrero de 2014, en la clase regular de
delegacion a la que asistieron los jovenes. La prueba fue aplicada al principio de
la clase cuando se les explicé las instrucciones a los jovenes. Luego los
investigadores estuvieron 10 minutos respondiendo las dudas de los delegados

hasta que todas fueron respondidas.
Cuando no hubo ninguna duda sobre el instrumento, se les entregé el material

para que fuera respondido por ellos. Se les concedi6 un tiempo de 30 minutos
para completar la prueba. Todos los estudiantes fueron capaces de responder
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en el tiempo estipulado. Al finalizar el tiempo de la prueba, se procedi6 a recoger

el material para su posterior evaluacion por parte de los investigadores.

Asimismo, esta prueba fue aplicada nuevamente el 24 de mayo del afio 2014,
luego de cuatro (04) meses de la primera aplicacion. La aplicacion del
instrumento fue exactamente igual a la anterior. Los investigadores les
refrescaron a los estudiantes las instrucciones y estuvieron abiertos a dudas por
10 minutos. Luego se procedié a la entrega del material y a la resolucion del

mismo por parte de los jovenes.

5.14. Limitaciones de la investigacion

La presente investigacion tuvo escasas limitaciones que pudieron haber
afectado los resultados de los instrumentos aplicados a la delegacion del

Colegio Don Pedro, a saber:

e Falta de disposicion de los delegados al responder los instrumentos a
causa de pereza u otro tipo de indisposicion.

e Falta de disposicién de los delegados para aclarar dudas respecto a los

instrumentos al momento de su aplicacion.

e Por los hechos ocurridos en Venezuela durante los meses de febrero y
marzo del afilo 2014, se cancelaron algunas clases y simulaciones que
afectaron el aprendizaje y/o desarrollo regular de herramientas de
Oratoria, Liderazgo, Resolucion de Conflictos y Negociacién, impartidas

durante el afio académico.
e El Instrumento Ill resulté algo complejo para los sujetos de investigacion,

lo cual pudo generar respuestas incongruentes y/o poco favorables para

la misma.
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CAPITULO VI
ANALISIS Y DISCUSION DE LOS RESULTADOS

En el presente trabajo de investigacion se aplicaron tres (3) instrumentos de
recoleccion particulares (Cuestionario de Liderazgo Situacional, Hoja de
Evaluacion de Discursos de Oradores Competentes y NEGO). De esta manera

el andlisis e interpretacion de los resultados se hara por cada instrumento.

Por otra parte, y para facilitar la comprension de los resultados en cada uno
de los casos, se partira de una matriz descriptora y de una escala de

codificacion de los datos por cada instrumento.

6.1. Instrumento |: Hoja de Evaluacion de Discursos de Oradores
Competentes

6.1.1. Matriz de descripcién para el Instrumento |

El instrumento | evalla ocho competencias de oratoria, de las cuales los
investigadores estudiaran siete, en vista de que son las pertinentes para este
trabajo de grado. A continuacion se presentard una breve descripcion de las
competencias:

e Competencia 1. Escoge y enfoca un tema de manera apropiada para la

audiencia y ocasion.

e Competencia 2: Comunica la tesis/ propésito especifico en una manera

apropiada para la audiencia y ocasion.

e Competencia 3: Provee material de apoyo (incluyendo apoyo electrénico

0 no electronico de presentaciones) apropiado para la audiencia y
ocasion. Esta competencia no sera tomada como parte del diagndstico,
debido a que los sujetos de investigacion no estan obligados a presentar
material de apoyo en sus discursos.

e Competencia 4: Usa un patron organizacional (Introduccion-desarrollo-

cierre) apropiado para la audiencia y ocasion.
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e Competencia 5: Usa un lenguaje apropiado para la audiencia, ocasion y
propasito.

e Competencia 6: Usa una variedad vocal en escala, tono e intensidad
(volumen) para aumentar y mantener interés, apropiada para la audiencia
y ocasion.

e Competencia 7: Usa pronunciacion, gramatica y articulacion apropiadas
para la audiencia y ocasion.

e Competencia 8: Usa comportamientos fisicos que apoyan en mensaje
verbal.

Cada una de las competencias seleccionadas para este estudio de
investigacion seran reflejadas en la matriz de descripcion de resultados.
Seguidamente, se diagnosticara el nivel de éstas en cada sujeto de
investigacion. Estos niveles son: Insatisfactorio, Satisfactorio y Excelente,

reflejados en la matriz como |, Sy E.

A continuacioén, se muestra el modelo de matriz de descripcion de resultados
conformada por una primera columna que enunciara los sujetos a evaluar y a su
lado, las columnas de cada competencia de oratoria a ser diagnosticada. Dentro
de los recuadros en blanco se colocara la calificacién de los niveles por cada

sujeto de investigacion.

Cuadro 9: Matriz de descripciéon de resultados de Instrumento I.

Muestra .~ Competencia 1 Competencia 2 Competencia 3
SUJETO 1

SUJETO 2

SUJETO 3

SUJETO 4

Nota: Elaboracion propia (2014)

Leyenda | = Insatisfactorio
S = Satisfactorio
E = Excelente
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6.1.2. Escala de codificacion de los datos para el Instrumento |

La escala de codificacion de datos para evaluar las competencias del

Instrumento |, consiste en tres niveles: Insatisfactorio, Satisfactorio y Excelente.

El manual de evaluacion del Instrumento | determina por cada competencia,
los criterios bajo los cuales se debe calificar a cada sujeto de investigacion en
los niveles preestablecidos. Para dar una vision mas clara de esta evaluacion,
los investigadores disefiaron un cuadro que explica con mas detalle este
mecanismo de evaluacién de competencias en oratoria y el cual se muestra a

continuacion:
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Cuadro 10: Escala de evaluacion de competencias de oratoria

Competencia

1: Escoge y enfoca un tema de
manera apropiada para la audiencia 'y
ocasion

Insatisfactorio

El orador presenta el tema y un enfoque
no apropiados para el propdsito del
discurso, para su tiempo estipulado de
presentacién y para su audiencia.

Satisfactorio

El orador presenta el temay un
enfoque apropiados para el propoésito
del discurso, para su tiempo
estipulado de presentacion y para su
audiencia.

Excelente

El orador presenta el temay un

enfoque excepcionalmente
apropiados para el propdsito del
discurso, para su tiempo
estipulado de presentacion y
para su audiencia.

2: Comunica la tesis/ propdsito
especifico en una manera apropiada
para la audiencia y ocasion

El orador no comunica una
tesis/proposito clara e identificable.

El orador comunica una
tesis/proposito especifico de una
manera adecuadamente clara e
identificable.

El orador comunica una
tesis/proposito especifico de
una manera excepcionalmente
clara e identificable.

3: No Aplica Evaluacion

No se aplica diagnoéstico

No se aplica diagnoéstico

No se aplica diagnéstico

4: Usa un patrén organizacional
(introduccidn-desarrollo-cierre)
apropiado para la audiencia y ocasion

El orador no implementa una
introduccion o conclusion apropiadas, ni
provee una progresion razonablemente
clara y légica entre las ideas dentro del
discurso.

El orador utiliza una introduccién y
conclusién apropiadas, y provee una
progresion razonablemente clara 'y
I6gica entre las ideas dentro del
discurso.

El orador utiliza
excepcionalmente una
introduccion, conclusion y
provee de igual manera una
progresion clara y l6gica entre
las ideas dentro del discurso.

5: Usa un lenguaje apropiado para la
audiencia, ocasion y proposito.

El orador implementa un lenguaje poco
claro e inapropiado.

- Escoge un lenguaje con jerga
inapropiada, es sexista, racista, entre
otros.

El orador implementa un lenguaje
razonablemente claro, vivido y
apropiado.

- Escoge un lenguaje libre de jerga
inapropiada, no es sexista ni racista,
entre otros.

El orador implementa un
lenguaje excepcionalmente
claro, vivido y apropiado.

6: Usa una variedad vocal en escala,
tono e intensidad (volumen) para
aumentar y mantener interés,
apropiada para la audiencia y
ocasion.

El orador no tiene variedad vocal y no
logra hablar en como en una
conversacion.

El orador usa de manera aceptable
su variedad vocal y habla como en un
estilo conversacion.

El orador realiza un uso
excepcional de su variedad
vocal, como un tipo de
conversacion.

7: Usa pronunciacion, gramatica y
articulacion apropiadas para la
audiencia y ocasion.

El orador fracasa al intentar implementar
articulacion, pronunciacién y gramatica
aceptables

El orador posee una articulacion
aceptable y tiene pocos errores de
pronunciacién y gramatica

El orador posee una
articulacion, pronunciacion y
gramatica excepcional.

8: Usa comportamientos fisicos que
apoyan en mensaje verbal.

El orador fracasa al demostrar de
manera aceptable: postura, gestos,
movimiento corporal, expresiones
faciales, contacto visual y uso de la
vestimenta

El orador demuestra de manera
aceptable: postura, gestos,
movimiento corporal, expresiones
faciales, contacto visual y uso de la
vestimenta

El orador demuestra de manera
excepcional: postura, gestos,
movimiento corporal,
expresiones faciales, contacto
visual y uso de la vestimenta

Nota. Elaboracion propia (2014), a partir de la Hoja de Evaluacion de discursos de Oradores Competentes.
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6.1.3. Descripcion de los resultados del instrumento |

6.1.3.1. Primera recoleccion de informacién del Instrumento | (18/10/2013)
Tras aplicar el Instrumento | a la muestra en la primera oportunidad, los resultados arrojados fueron los siguientes:

Cuadro 11: Resultados arrojados tras la primera aplicacion del Instrumento 1.

Competencia Competencia Competencia | Competencia  Competencia  Competencia  Competencia

Muestra

SUJETO 1 S

SUJETO 2 S

SUJETO 3 S

SUJETO 4 S l l l l l
S
S

m

SUJETO 5

2]
2]

S
SUJETO 6 S
SUJETO 7 l | | S
S
E
S

SUJETO 8

S
SUJETO 9 E
SUJETO s
10

SUJETO
11
SUJETO
12
SUJETO
13
SUJETO
14

Nota. Elaboracion propia (2014).

Leyenda:
| = Insatisfactorio; S = Satisfactorio; E =
Excelente

m|n|n

| mw

S S S S S S S

S S I [ I S S

111



6.1.3.2 Anadlisis de resultados de la primera aplicaciéon del Instrumento |

Los resultados expuestos la matriz anterior permitieron a los investigadores

realizar la siguiente interpretacion:

e Enla Competencia 1 del Instrumento I, los investigadores observaron que
s6lo 1 de los sujetos de la muestra demostr6 un comportamiento
insatisfactorio, mientras que 12 sujetos mostraron un comportamiento
satisfactorio y 1 de los integrantes de la muestra tuvo un resultado

excelente

e Por otro lado, en la Competencia 2 del Instrumento |, 3 integrantes de la
muestra tuvieron un rendimiento insatisfactorio en la evaluacion de
oratoria, 10 individuos uno satisfactorio y sélo uno de ellos demostré un

rendimiento excelente.

e La Competencia 3 no fue evaluada, como fue establecido previamente,

debido a su falta de pertinencia con la investigacion®.

e En la Competencia 4 del Instrumento I, los investigadores observaron que
6 sujetos de la muestra demuestraron un comportamiento insatisfactorio,
7 integrantes un comportamiento satisfactorio y s6lo un sujeto tuvo un

comportamiento excelente.

e Seguidamente, en la Competencia 5, dos integrantes de la muestra
tuvieron un rendimiento insatisfactorio en la evaluacion de oratoria, 11
sujetos tuvieron un rendimiento satisfactorio y sélo 1 sujeto tuvo un

comportamiento excelente.

% Ver pagina 109
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Luego, en la Competencia 6 del Instrumento |, los investigadores

observaron que 5 sujetos de la muestra demuestran un comportamiento

insatisfactorio, mientras 7 integrantes uno satisfactorio y 2 sujetos uno

excelente.

En la Competencia 7 del Instrumento I, 2 integrantes de la muestra

tuvieron un rendimiento insatisfactorio en la evaluacion de oratoria, 10

sujetos un rendimiento satisfactorio y 2 integrantes de la muestra uno

excelente.

Por ultimo en la Competencia 8 del Instrumento |, 1 integrante de la

muestra tuvo un rendimiento insatisfactorio en la evaluacion de oratoria,

10 sujetos uno satisfactorio y 3 integrantes de la muestra uno excelente.

Para mayor entendimiento de los resultados obtenidos, los investigadores

realizaron los siguientes graficos que se presentan a continuacion:

15
P 14
12
g 10
&
. 8
=
® 5
g,
i
2
0
COMPETENCIA [COMPETEMCIA | COMPETENCIA | COMPETEMCIA | COMPETENCIA | COMPETENCIA | COMPETENC 1A
1 2 4 5 & 7 8
mE 1 1 1 1 2 2 3
ms 12 10 7 11 7 10 10
m 1 3 5 2 5 2 1
Leyenda:

| = Insatisfactorio; S = Satisfactorio; E = Excelente
Grafico 2: Cantidad de respuestas por Competencias
Instrumento I. 1ra. Toma. Elaboracion propia (2014).

113

de Oratoria en el




100%
0%
a0
T
605
L%
405
305
2056
105

Parcentaje

COMPETEMCIA
1

COMPETEMNCIA
2

COMPETEMCIA
4

COMPETEMCLA
5

COMPETEMNCIA
&

COMPETEMCIA
7

COMPETEMCIA
g

HE

7.4

7.4

714

714

1423

14.23

2143

5

8571

71.43

50.00

TBE7

5000

7143

7143

7.4

21.43

42.86

14.29

3B71

14.23

714

Leyenda:

| = Insatisfactorio; S = Satisfactorio; E = Excelente

Grafico 3: Porcentaje de los Resultados por Competencias de Oratoria en el
Instrumento |. 1ra. Toma. Elaboracién propia (2014).
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6.1.3.3. Segunda recoleccion de informacion (24/05/2014)
Tras a el Instrumento 1 a la muestra en la segunda oportunidad, los resultados arrojados fueron los siguientes:

Cuadro 12: Resultados arrojados tras la segunda aplicacion del Instrumento |I.

Competen Competencia | Competencia | Competencia Competencia | Competencia Competencia

Ml el cia 1 2 4 5 6 7 8
SUJETO 1 E E E E E E E
SUJETO 2 E E S E S S S
SUJETO 3 E E E S E E E
SUJETO 4 S S S | | | S
SUJETO 5 E E E S S S E
SUJETO 6 S S S S S S S
SUJETO 7 S S S S S S S
SUJETO 8 S S S S S S S
SUJETO 9 E E E E E E E
ngETO S S S S S S S
i”ETO S S S S S S S
f;”ETO E E S S S S E
%”ETO S S S S S S S
ﬂ”ETO S S S S S S S
Nota. Elaboracion propia (2014).

Leyenda:

| = Insatisfactorio; S = Satisfactorio; E = Excelente
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6.1.3.4. Andlisis de resultados de la segunda aplicacion del Instrumento |

Los resultados recogidos en la tabla anterior se analizaron de la siguiente

manera.

En la Competencia 1 del Instrumento [, los investigadores observaron que
ningun sujeto de la muestra demuestra un comportamiento insatisfactorio,
mientras 8 sujetos mostraron uno comportamiento satisfactorio y 6

integrantes de la muestra uno excelente.

De igual manera, en la Competencia 2 del Instrumento I, ningdn
integrante de la muestra obtuvo un rendimiento insatisfactorio en la
evaluacion de oratoria, 8 sujetos uno satisfactorio y s6lo 1 sujeto mostré

uno excelente.

La Competencia 3 no fue evaluada, como se establecié previamente,

debido a su falta de pertinencia con la investigacion.

En la Competencia 4 del Instrumento |, los investigadores observaron que
ningun sujeto de la muestra demostré un comportamiento insatisfactorio,

10 sujetos uno satisfactorio y 4 integrantes de la muestra uno excelente.

Seguidamente, en las Competencias 5, 6 y 7, 1 integrante de la muestra
tuvo un rendimiento insatisfactorio, 10 sujetos un rendimiento satisfactorio

y 3 sujetos un comportamiento excelente.
Por dltimo en la Competencia 8 del Instrumento I, ningun integrante de la

muestra tuvo un rendimiento insatisfactorio en la evaluacion de oratoria, 9

integrantes uno satisfactorio y 5 sujetos uno excelente.

116



Con el propésito de representar de manera visual las respuestas de los

sujetos en la segunda aplicacion del instrumento, se muestran los siguientes

graficos:
18
14
12
(]
= 10
]
e B
=
']
44
2
1]
COMPETENCIA [COMPETENCLA (COMPETENCLA | COMPETENCLA | COMPETENCLA | COMPETENCIA | COMPETENCLA
1 2 4 5 ] 7 E
HE [} & 4 3 3 3 5
s E B 10 10 10 10 o)
L1 ] 1] a 1 1 1 ]
Leyenda:

| = Insatisfactorio; S = Satisfactorio; E = Excelente

Gréfico 4: Cantidad de respuestas por Competencias de Oratoria en el
Instrumento |. 2da. Toma. Elaboracion propia (2014).
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Leyenda:

| = Insatisfactorio; S = Satisfactorio; E = Excelente

Grafico 5: Porcentaje de los Resultados por Competencias de Oratoria en el

Instrumento |. 2da. Toma. Elaboracion propia (2014).
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Para una comprension clara del analisis de resultados del Instrumento |, los investigadores realizaron el

siguiente grafico por cada competencia de oratoria para ilustrar los cambios que hubo entre una toma y otra.

15
1=
ﬁ 1z
z
5
o
0
3 10
=
g -}
_a a8
o
g
£
a £
z
]
lm. Toms -C1 | 2da. Tamas - €1 | Lra. Tama -C2 |Zda. Tama -2 | lracToms - £ |2da Tama - ©F | lra. Toma -C5 | 2da. Toama -C5 | Lra. Tama- 06 |2da. Toms - 05 | Lra. Tama -C7 | 2da. Tama -C7 | lra. Toma- €2 [2dE. Tama- C2
HE 1 1] 1 1] 1 < 1 3 z 3 z 3 3 ]
L 1z g 10 g 7 1 11 10 T hln] 10 10 10 a
Ll 1 a 3 a (-] a z 1 k3 1 z 1 1 a
Leyenda:

| = Insatisfactorio; S = Satisfactorio; E = Excelente

Gréafico 6: Comparacion de los resultados obtenidos en ambas tomas del Instrumento I. Elaboracién propia
(2014).
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6.1.4. Discusion de resultados del Instrumento |

En la Competencia 1 del Instrumento | se observa que hay un 36% de
mejora en la muestra. Esto quiere decir que seis delegados de 14 mejoraron su
escogencia y enfoque del tema expuesto en el discurso a una manera mas
apropiada para la audiencia a la que se dirigen y la ocasion en la que estan
presentado el discurso; al final del afio de preparacion 6 lo demostraron de

manera excelente, 8 satisfactoriamente y ninguno de manera insatisfactoria.

En la Competencia 2 del Instrumento | se observo que hay un 57% de mejora
en la muestra. Esto quiere decir que ocho delegados de 14 mejoraron la
comunicacion del propdsito especifico del discurso a una manera mas apropiada
para la audiencia a la que se dirigen y la ocasion en la que estan presentado el
discurso; para la ultima evaluacion, 6 delegados lo demostraron de manera

excelente, 8 satisfactoriamente y ninguno de manera insatisfactoria.

Ambas competencias, resultan de suma importancia en el contexto MUN, en
vista de que cada delegado debe enfocar su discurso al tema en discusion y a
sus propositos personales para lograr que su mensaje se transmita de una

manera acorde a sus intereses dentro del comité.

En la Competencia 4 del Instrumento | se observé que hay un 64% de mejora
en la muestra. Esto se refleja en que nueve de 14 delegados implementaron un
patron organizacional (introduccion-desarrollo-cierre) mas apropiado para la
audiencia y ocasion; al final del periodo de preparacion, 4 lo demostraron de
manera excelente, 10 de una manera satisfactoria y ninguno de manera

insatisfactoria.

En el universo MUN esta competencia es de alta relevancia, dado que los

discursos tienen que estar muy bien estructurados, para que los delegados, al
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tener un maximo de 1 minuto para establecerlos, deben transmitir un mensaje
estructurado y con un contenido claro y especifico.

Por otro lado, en la Competencia 5, s6lo un 21% de la muestra mostrd
mejora en la utilizacion de un lenguaje apropiado para la audiencia, ocasion y
propoésito; esto se ve reflejado en que 3 lo demostraron de manera excelente, 10
satisfactoriamente y 1 de manera insatisfactoria. La mayoria de los sujetos de
investigacion mantuvieron un nivel satisfactorio en esta competencia, mas

ninguno lo disminuyo.

En los MUN, el delegado debe saber codmo referirse a las palabras técnicas
que implica el comité, pero, al mismo tiempo, debe usar un lenguaje lo
suficientemente basico para que su publico entienda las ideas que desea
transmitir. Esto va a depender del tipo del comité (econdémico, social, de

seguridad, entre otros), y del tema que se esté debatiendo.

Referente a la Competencia 6, se observé que hay un 57% de mejora en la
muestra. Esto se refleja en que ocho de 14 delegados implementaron una
variedad vocal en escala, tono e intensidad (volumen) para aumentar y mantener
interés, de una manera apropiada para la audiencia y ocasion; tras la segunda
toma, esto se refleja en 3 delegados utilizando una variedad vocal de manera

excelente, 10 satisfactoriamente y 1 de manera insatisfactoria.

Esta competencia para los delegados es vital, ya que es el medio a través del
cual lograran comunicar su mensaje de manera que su audiencia lo escuche y
comprenda con éxito. Existen escenarios en los cuales no hay micréfonos, los
espacios son muy grandes y generan eco, lo cual dificulta que los delegados
puedan desarrollar de manera sobresaliente esta habilidad. Es por eso que los
sujetos deben trabajar al maximo cada uno de los elementos previamente
establecidos, con el objetivo de poder adaptarse a cualquier ambiente y

transmitir sus mensajes sin problemas.
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Ademas del ambiente, y debido a que se trata de jovenes de bachillerato,
muchos siguen en el proceso de aprendizaje de esta competencia para sus
vidas cotidianas. La falta de necesidad de mejora en algunos casos podria
atrasar la evolucion de esta habilidad.

En cuanto a la Competencia 7, Unicamente el 14% de la muestra demostro
mejoras en la utilizacion de pronunciacién, gramatica y articulacion apropiadas
para la audiencia y ocasion; esto se traduce en 3 delegados empledndolo de
manera excelente, 10 de manera satisfactoria y 1 de una manera insatisfactoria.
A pesar de que, en comparacion con las otras competencias, el porcentaje de
mejoria es mas bajo, la mayoria de los sujetos de investigacion se mantuvo en

un nivel satisfactorio y ninguno desmejor6 sus habilidades.

Por ultimo, se observo que en la Competencia 8 hubo un 29% de mejoria por
parte de los delegados. Esto significa que, para el final del afio, 5 delegados
demostraron de manera excelente comportamientos fisicos que apoyan el
mensaje verbal, 9 lo manifiestan de manera satisfactoria y ninguno de manera

insatisfactoria.

En los MUN, en vista de que el tiempo del discurso no excede de 1 minuto,
las primeras impresiones son cruciales. Debido a eso, es transcendental hacer
énfasis en el desarrollo de esta competencia en los jovenes pertenecientes a

delegacion Don Pedro.

6.2. Instrumento Il: Cuestionario de Liderazgo Situacional

6.2.1. Matriz de descripcién para el Instrumento Il

El instrumento Il de la presente investigacion presenta doce situaciones de
liderazgo y propone, por cada una, cuatro respuestas, entre las cuales cada

sujeto de investigacion debera seleccionar una.
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La presente matriz de descripcion de resultados consiste en una primera
columna gue enuncia a los sujetos a evaluar y a su lado, las columnas de cada
situacion de liderazgo a ser diagnosticada. Dentro de los recuadros en blanco se
pondran las respuestas de cada sujeto de investigacion. Seguidamente se
muestra el Estilo de Liderazgo que cada integrante representa y a su lado, la

efectividad del mismo.

Cuadro 13: Matriz de descripcion de resultados del Instrumento .

Muestra Sit. 1| Sit. 2 Sit. 3 Sit. 4 Estilo de Lider Puntaje Efectividad

SUJETO 1
SUJETO 2
SUJETO 3

SUJETO 4
Nota. Elaboracion propia (2014).

6.2.2. Escala de codificacién de los datos para el Instrumento |l

Los sujetos de investigacion responderan a cada situacion escogiendo las
opciones A, B, C o D. Posteriormente, tras unos calculos preestablecidos por el
instrumento, estas respuestas diagnosticaran los comportamientos de los
miembros de la muestra en cuatro estilos de liderazgo: delegar, dirigir, participar
o persuadir. En los casos en los que los sujetos de investigacion demuestren

mas de un estilo de liderazgo, seran calificados como “mixtos”.

Una vez diagnosticado el Estilo de Liderazgo, el Instrumento Il permite
determinar la efectividad de cada estilo en una escala de -24 a +24. Dentro de
ella se comprenden los siguientes tipos de efectividad:

e Muy Efectivo: mas de +24

e Efectivo: de +9 a +24

e Ni Efectivo: de -5 a +8

e Ni Inefectivo: de -24 a -6

¢ Muy Inefectivo: menos de -24
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6.2.3. Descripcion de los resultados del Instrumento Il

6.2.3.1. Primera recoleccion de informacién del Instrumento 1l (18/01/2014)

Cuadro 14: Resultados arrojados tras la primera aplicacion del Instrumento I1.

Muestra Sit. S;' Sét. Sit. . . . . Sit. Sit. Sit. : : . Efectividad

SUJETO 1 B | C D A A A C A C A B A Participar Efectivo
SUJETO 2 B | A D A | C A B D Al A | A B Persuadir -4 Ni Efectivo
SUJETO 3 C|D|D|A]|A | B B|D|C|D|A /| D Dirigir -3 Ni Efectivo
SUJETO 4 A | D B|A|lC|D|C|]C|C|B | D B Participar 6

SUJETO 5 B | D B D/ D| D/ A D|C|A|]A|B Participar 3

SUJETO 6 c|,c| DI C|A|A|B|A|D|A|B B Delegar 6

SUJETO 7 A|C|  A|A| D D|B|J]A|C|C| B B Participar 5

SUJETO 8 C D D D B D D B D C D B Persuadir -2 Ni Efectivo
SUJETO 9 B | A D A D D C D C C| A B Participar 8 Efectivo
SUJETO 10 A B D C D B B A C A D C | Dirigir y Delegar -2 Ni Efectivo
SUJETO 11 AlBlbjcrc i AlBIDICICTAIB P[;I:;%I;c)i/ir - Ni Efectivo
SUJETO 12 A|/D|B|B|A|A | B|D|C|B|]A]A Participar 1

SUJETO 13 B/ D/ D|]C|C|D|B|D|Dj|]C|C|B Persuadir 1

SUJETO 14 A|D C|A|C | D|C|D|D|A]A]|A Participar 3

Nota. Elaboracion propia (2014).
Leyenda Mayor a 0 puntos

S De 8 en adelante

Leyenda: Las letras (A,B,C y D) corresponden a la opcién marcada en cada pregunta del cuestionario
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6.2.3.2 Andlisis de resultados de la primera aplicacion del Instrumento I

El instrumento Il, es un cuestionario de liderazgo con 12 situaciones que se le
presentan a los individuos para que estos plasmen las acciones que realizarian
frente al problema planteado. En su primera toma a las 14 unidades de analisis,

los resultados arrojados fueron los siguientes:

e En la Situacion 1 del Instrumento I, los investigadores observaron que 6
integrantes de la muestra respondieron la opcién A, 5 sujetos la opcion B,
3 sujetos la opcion C y ninguno la opcion D.

e Por otro lado, en la Situacion 2 del Instrumento Il; 2 integrantes de la
muestra respondieron la opcion A, 2 sujetos la opcion B, 3 la opcion Cy 7

integrantes de la muestra la opcion D.

e Seguidamente, en la Situacién 3, 1 integrante de la muestra respondio la
opcion A, 3 sujetos la opcion B, 1 sujeto la opcion C y 9 sujetos la opcién
D.

e En la Situacion 4 del Instrumento Il; 7 integrantes de la muestra
respondieron la opcién A, 1 sujeto la opcion B, 4 individuos la opcién C y
2 sujetos la opcién D.

e A continuacion, en la Situacién 5 del Instrumento Il; 4 integrantes de la
muestra respondieron la opcién A, 1 sujeto la opcién B, 5 individuos la

opcion C y 4 sujetos la opcion D.
e Posteriormente, en la Situacién 6, los investigadores observaron que 5

integrantes de la muestra respondieron la opcion A, 2 sujetos la opcion B,

ninguno la opcion Cy 7 individuos la opcion D.
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En la Situacion 7 del Instrumento Il; 1 integrante de la muestra respondio
la opcion A, 8 sujetos la opcion B, 4 individuos la opcion C y 1 sujeto la

opcion D.

Sin embargo, en la Situacion 8 del Instrumento Il ; 4 integrantes de la
muestra respondieron la opcion A, 1 sujeto la opcion B, 1 individuo la

opcion C y 8 sujetos la opcion D.

Luego, en la Situacion 9 del Instrumento Il; los investigadores observaron
qgue 1 integrante de la muestra respondié la opcién A, ninguno la opcién
B, 9 sujetos la opcién C y 4 individuos la opcion D.

En la Situacion 10, 6 integrantes de la muestra respondieron la opcion A,
2 sujetos la opcion B, 5 sujetos la opcién Cy 1 individuo la opcién D.

Mientras, en la Situacion 11 del Instrumento Il; 7 integrantes de la
muestra respondieron la opcion A; 3 sujetos la opcion B, 1 individuo la

opcion C y 3 sujetos la opcion D.

Por ultimo, en la Situacion 12 del Instrumento Il; 3 integrantes de la
muestra respondieron la opcidén A; 9 sujetos la opcion B, 1 individuo la

opcion Cy 1 integrante de la muestra la opcion D.

A continuacion se muestran los resultados presentados de manera gréfica:
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Cantidad de Respuestas
-3

Resultados en cantidades. 1ra. Toma. Liderazgo

Situacidn 1 | Situacidn 2 | Situackén 3 | Situacidn 4 | Sleacidn 5 | Situacidn & | Situacién 7 | Sltuackdn 8 | Sltuacldn 9 |Situacidn 10|5iteacidn 11 Situacidn 12
D o T 9 4 ¥ 1 a 4 1 3 1
LI+ 3 3 4 El 0 4 1 9 E] 1 1
L] 5 2 3 1 1 2 B 1 ] 2 3 9
o & H 1 7 4 5 1 4 1 3 7 3

Leyenda: Las letras (A,B,C y D) corresponden a la opcion marcada en cada pregunta del
cuestionario

Grafico 7: Resultados del Instrumento Il en cantidades. 1ra. Toma.
Elaboracién propia (2014).
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Leyenda: Las letras (A,B,C y D) corresponden a la opcion marcada en cada pregunta del
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io

Gréfico 8: Resultados del Instrumento Il en porcentajes - 1ra. Toma.
Elaboracién propia (2014).
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6.2.3.3. Segunda recoleccion de informacion del Instrumento Il (26/04/2014)

Cuadro 15: Resultados arrojados tras la segunda aplicacion del Instrumento |I.

Delegado  Sit.1 Sit.2 Sit.3 Sit.4| Sit.5 Sit.6| Sit.7| Sit.8| Sit.9| Sit.10 Sit.11 Sit.12

Estilo de Lider

Puntuacion Efectividad

SUJETO1 | B C D | C D | A B | A |C D B B Todos 0

SUJETO2 | A D|C|A]|C D B B C C B A Participar 6

SUJETO3 | B D]l A|A]|C D | C D | C B A B Participar 7

SUJETO4 | B Al A B D D | C D D C A B Participar 0

SUJETO5 | A | C | A D D B B B D A C D Persuadir -10

suketos | c | c | p|B|bp|A|D|A[B] c| D] B Dirigir -3
SUJETO7 | B D | A D | A|A B B D D C B Participar 12 Efectivo
SUJETO 8 B D C C C A D D C C C D |Persuadiry Participar 2

SUJETO9 | B B B B D| C | C D | A D A B Dirigir -7

SUJETO 10| B D A A C A C D C A C D |Persuadiry Participar 2

SUJETO 11| A A C A D A B D C C A B Participar 1

SUETO12| B | C | b |B|c|D|A|D|Cc| c| b | B Participar 9 m
SUJETO13| C | C B D D B C D | C C B A Persuadir -8

Nota. Elaboracion propia (2014).

Leyenda: Las letras (A,B,C y D) corresponden a la opcion marcada en cada pregunta del cuestionario

Leyenda

Mayor a 0 puntos

Ni Efectivo \ Menor a 0 puntos

Efectivo

\ De 8 en adelante
De -6 en adelante
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6.2.3.4 Andlisis de resultados de la segunda aplicacion del Instrumento Il

El Instrumento Il fue aplicado en la segunda oportunidad por 13 delegados,
debido a la inasistencia de uno de ellos a la clase del dia 26 de abril. Los

investigadores observaron los siguientes resultados:

e En la Situacibn 1 del Instrumento Il; 2 integrantes de la muestra
respondieron la opcion A, 8 sujetos la opcién B, 2 sujetos la opcién Cy

ninguno la opcion D.

e Por otro lado, en la Situacion 2 del Instrumento II; 2 integrantes de la
muestra respondieron la opcién A, 1 sujeto la opcién B, 5 individuos la

opcion C y 5 sujetos la opcién D.

e Seguidamente, en la Situacibn 3, 5 integrantes de la muestra
respondieron la opcion A, 2 sujetos la opcion B, 3 individuos a opcion C y
3 sujetos la opcién D.

e En la Situacion 4 del Instrumento Il; 4 integrantes de la muestra

respondieron la opcion A, 4 la opcion B, 2 la opciéon C y 3 la opcién D.

e A continuacion, en la Situacién 5 del Instrumento II; 1 integrante de la
muestra respondié la opcidén A, ninguno la opcién B, 5 sujetos la opcién C

y 7 sujetos la opcion D.
e Posteriormente, en la Situacién 6, los investigadores observaron que 6

integrantes de la muestra respondieron la opcion A, 2 sujetos la opcién B,

1 individuo la opcién C y 4 sujetos la opcion D.
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En la Situacién 7 del Instrumento Il, 1 integrante de la muestra respondi6
la opcién A, 5 sujetos la opcion B, 5 sujetos la opcion C y 2 individuos la

opcion D.

En la Situacion 8 del Instrumento II; 2 integrantes de la muestra
respondieron la opcion A, 3 sujetos la opcion B, ninguno la opcién C y 8

sujetos la opcion D.

En la Situacion 9 del Instrumento 1I; los investigadores observaron que 1
integrante de la muestra respondio la opcion A, 1 sujeto la opcién B, 8
individuos la opcién C y 3 sujetos la opcion D.

En la Situacion 10, 2 integrantes de la muestra respondieron la opcién A,
1 sujeto la opcion B, 7 individuos la opcion Cy 3 sujetos la opcion D.

En la Situacién 11 del Instrumento II; 4 integrantes de la muestra
respondieron la opcion A, 3 sujetos la opcion B, 4 individuos la opcion C y

2 integrantes de la muestra la opcion D.

Por ultimo, en la Situacion 12 del Instrumento Il; 2 integrantes de la
muestra respondieron la opcion A, 8 sujetos la opcién B, ninguno la

opcion C y 3 individuos la opcion D.

A continuacion se muestran los resultados presentados de manera grafica:
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Grafico 9: Resultados del Instrumento Il en cantidades. 2da. Toma.
Elaboracion propia (2014).

Leyenda: Las letras (A,B,C y D) corresponden a la opcién marcada en cada
pregunta del cuestionario

Resultados en porcentajes. 2da. Toma. Liderazgo

Grafico 10: Resultados del Instrumento Il en porcentajes. 2da. Toma.
Elaboracién propia (2014).

Leyenda: Las letras (A,B,C y D) corresponden a la opcion marcada en cada
pregunta del cuestionario.
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6.2.4 Discusioén de resultados Instrumento Il

6.2.4.1 Discusion de estilo de liderazgo

Los investigadores realizaron calculos con base en las respuestas
presentadas (como lo indica el manual del uso del instrumento). Estos calculos
indicaron en primer lugar preferencias en conductas para situaciones y en

segundo lugar, la efectividad de las mismas.

El primer calculo calificéd a los integrantes de la muestra segun los estilos de
liderazgo: Delegar, Dirigir, Participar y Persuadir. Los resultados de ambas
tomas se muestran en la siguiente tabla, en donde se aprecian las diferencias

gue hubo en los tiempos de aplicacion:

1

n]
Dirigir Parcuadir Participar Delegar bixto
W Cantidad 1ra. Toma 1 3 ¥ 1 2
B Cantidad 2da. Torma i 2 B 0 i

Grafico 11: Comparacion de los Estilos de Liderazgo en ambas tomas del
Instrumento II. Elaboracion propia (2014).

El tipo de liderazgo Participar, en promedio de ambas aplicaciones, obtuvo la
mayor preponderancia con un 48% de los resultados arrojados por la muestra.
De igual forma, el segundo estilo de liderazgo que predomina, en promedio de
ambas tomas, en la delegacion es el del tipo mixto, con una proporcion del 19%.

Estas combinaciones se desglosan en las siguientes:

131



e Dirigir y Delegar
e Dirigir y Persuadir
e Persuadir y Participar

e Todos

En cuanto al tipo de liderazgo Persuadir La delegacion del Colegio Don Pedro
presenta s6lo un 18% (en promedio con las dos tomas) en este estilo en

especifico.

Resulta interesante que este tipo de liderazgo esta presente en casi todas las
facetas de los MUN. Esto se debe a que los delegados deben vender sus ideas
y convencer a los otros para que los sigan; al lograr este objetivo se posicionan

como lideres en el bloque de paises para orientar el debate hacia sus intereses.

En cuanto a los tipos de liderazgo Dirigir y Delegar, estos se encuentran
representados en menor proporcion que los demas. El primero con 11% vy el

segundo con 4%.

6.2.4.2 Discusion efectividad de liderazgo

El instrumento 1l no sélo identifica el tipo de liderazgo del delegado, sino que
arroja resultados mas profundos en cuanto a la efectividad que poseen esos
jovenes en las acciones que realizan en correlacion al estilo de liderazgo que
poseen. Los resultados de ambas tomas se recogen en el siguiente grafico, en
donde se observan las diferencias que hubo en los tiempos de aplicacion.
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Grafico 12: Comparacion de la Efectividad de Liderazgo en ambas tomas del Instrumento |II.
Elaboracién propia (2014).
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Por otro lado, también se determina que el 15% de la muestra en ambas
tomas manifiesta un liderazgo “efectivo”. Sin embargo, no son representados por

los mismos jovenes.

Para dar una mejor explicacion a esta evolucion de los sujetos, los

investigadores presentan la siguiente cuadro:

Cuadro 16: Explicacion sobre el cambio de efectividad entre una toma y otra del
Instrumento |I.

Estilo de Estilo de
Liderazgo y Liderazgo y
Eficiencia - 1ra. | Eficiencia - 2da.
Toma Toma

Explicacion

El sujeto 1 en la primera aplicacion
tenia como estilo de liderazgo el
Participar y lo presentaba de manera
efectiva.

Por otro lado, en la segunda aplicacién
del instrumento se demostré6 que su
Participar Todos efectividad disminuyd, debido a que al
Efectivo Efectivo probar aplicar nuevos estilos de
liderazgo en las situaciones planteadas
por el instrumento, no contd las
herramientas necesarias para poder
ser efectivo en todos los estilos. Sin
embargo, esto no se traduce en
inefectividad, sino en menor
efectividad.
Los sujetos 7 y 12 demuestran un
Sujeto 7 incremento en el entendimiento de sus
- o habilidades y por lo tanto su
Participar Participar L . .
Ni Efectivo Efectivo (—;-fgctlwdgd mejoré su propabllldqd. de
Sujeto 12 eX|to_, al |mplementar el estilo Participar
en situaciones donde debe demostrar
liderazgo.
En este sujeto disminuyé su
efectividad, debido a que dejo de
implementar el estilo de liderazgo que
le generaba mayor probabilidad de
éxito y pasé a uno nuevo donde aun
no ha podido desarrollar al maximo sus
habilidades para poder lograr lo mismo

Sujeto 1

Participar Dirigir

Sujeto 9 Efectivo Ni Inefectivo

Nota. Elaboracion propia (2014).
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En ambos momentos de aplicacion, solamente el 15% de la muestra aplican
de manera correcta sus habilidades de liderazgo y sus acciones tienen
concordancia con el estilo que los definen y que, en consecuencia, proyectan

hacia sus pares.

Por otra parte, el 75% restante de la muestra tiene un estilo “Ni efectivo”, el
cual no es lo mismo que “no efectivo”. Esta clasificacion propone que los
individuos no llegan a ser efectivos, pero tampoco inefectivos al momento de
actuar en situaciones en donde tengan que demostrar liderazgo. Los clasificados
dentro de esta categoria estan incluidos en un nivel de efectividad que va desde
-5 hasta +8, dentro de una escala global de efectividad predeterminada por el

instrumento la cual comprende nimeros entre -24 hasta +24.

Aunque los resultados arrojados catalogan a los jévenes como “ni efectivos”
en ambas muestras solamente 5 de los delegados, es decir un 39% de la
muestra, se ubican en el margen de numeros negativos. Mientras que el 54%
estuvo enmarcado en el margen de numeros mayores a 0 y menores a +5.
Unicamente se mostraron dos sujetos ubicados en la categoria “ni inefectivo”, y

esto se refleja en los resultados de la segunda toma, lo cual representa un 7%.

6.3. Instrumento lll: NEGO

6.3.1. Matriz de descripcion para el Instrumento Il

El instrumento Il de la presente investigacion presenta 28 situaciones en un
formato tipo caricatura, en las cuales, los jovenes deben responder a un
vendedor o cliente, de manera abierta a o que estos afirmen o pregunten. Dada
a la complejidad del instrumento se decidi6 realizar dos matrices de descripcion
de datos: una que muestre las respuestas en cada situacién y otra en donde se

pueda apreciar si las respuestas fueron positivas o negativas.
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La siguiente matriz de descripcion de resultados consiste en una primera
columna gue enunciara los sujetos a evaluar y a su lado, las columnas de cada
situacion de negociacion a ser diagnosticada. Dentro de los recuadros en blanco
se pondran las respuestas de cada sujeto de investigacion en cuanto a tipo de

actitud y tipo de negociacion.

Cuadro 17: Primera matriz de descripcion de resultados del Instrumento Ill.

Muestra

SUJETO 1

SUJETO 2

SUJETO 3

SUJETO 4

Nota. Elaboracién propia (2014).

Respuestas
A .
ACTITUD Ascendencia
) Sumision
Ic Argumentacion concreta y precisa
In Argumentacion de naturaleza vaga e indiferenciada.
Argumentos It Argumentacion con_ectada al_tiempo: se sirve de éste como de una palanca
(demora de un pedido, por ejemplo).
b Se impulsa de nuevo el didlogo, para hacer hablar al interlocutor, lanzandole explicitamente
una o varias preguntas de tipo exploratorio.
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Asimismo, la segunda matriz de descripcion estara divida en dos grandes categorias: argumentos y actitud

ascendente. En la primera se colocan el nUmero de respuestas con argumentos y sin argumentos que arrojé cada

sujeto. Las otras columnas se rellenan con los tipos de actitud ascendentes, para poder analizar de manera mas

profunda las respuestas de los individuos que conforman la muestra.

Cuadro 18: Segunda matriz de descripcion de resultados del Instrumento lII.

Actitud Ascendente

Argumentos Negativa Positiva

Con Sin Sin

.| Desacredit - Dicta Pone en o .
argument argument Ironia Agresividad clasificaci6 Sumisas Pc
o o Conducta  duda n

a

No
respondida Total
S

Nota. Elaboracion propia (2014).
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6.3.2. Escala de codificacion de los datos para el Instrumento |l

Los sujetos de investigacion responderan a cada situacion segun su criterio y
conocimientos en negociacion y resolucién de conflictos. Posteriormente, se
calculara la frecuencia de la presencia de los diferentes tipos de actitud y
argumentacion para poder diagnosticar cual es el predominante y en qué medida

se presentan los otros tipos.

En este sentido se evaluara si las actitudes ascendentes son positivas — es
decir, si dicta conducta al interlocutor, lo pone en duda o es sencillamente
afable, la cual se reflejara como “sin clasificacion”- o0 negativas, es decir, que
tengan presencia de ironia, desacreditaciéon al interlocutor o agresividad.

Asimismo se cuantificaran la cantidad de respuestas sumisas o incongruentes.

De igual manera se identificara cuantas respuestas contienen argumento o

no, y cuantas preguntas no fueron respondidas.

6.3.3. Criterios de evaluacion para el Instrumento |l

A continuaciébn se presentara un cuadro que muestra los criterios de
evaluacion de actitud ascendente, actitud sumisa, argumentacion concreta y
precisa, argumentacion de naturaleza vaga e indiferenciada, argumentacién

conectada al tiempo, argumentacion exploratoria y respuestas incongruentes.

138



Cuadro 19: Criterios de evaluaciéon de actitudes en el Instrumento lIl.

Criterio de evaluacion
Esta actitud revela comportamientos de valor adaptativo diferente; puede ir
desde la respuesta que presenta una "oposicion manifiesta" al interlocutor hasta
la respuesta claramente "agresiva" (que no hace mas que bloquear la relacion).

Las actitudes con predominio de ascendencia comportan, pues, diferentes
categorias y acciones:

Actitud
Ascendente

a) Afirmar la autoridad, sin ‘argumentos ni demostracion.

b) Poner en duda la palabra del interlocutor, de modo mas o menos encubierto,
directo o cortés

c¢) Dictar la conducta que debe seguir el interlocutor.

d) Desacreditar directamente a la persona.

e) Ironizar: la ironia, con su frecuente tonalidad insufrible y aspera, pertenece
mas a la actitud agresiva

Es una sumisién al interlocutor sin argumentacién, sin reactivar el dialogo ni
proponer algo constructivo. Es una "aceptacion” de la situacion; la persona se
contenta con asentir.

Actitud
Sumisa

Nota. Elaboracion propia (2014), a partir del manual de implementacion del
Instrumento Ill: NEGO. Test de habilidades de negociacion.

Cuadro 20: Criterios de evaluacion de argumentos del Instrumento IIl.

Criterio de evaluacién

Es el aporte de una solucién o la idea de una posible solucién y se presentan
proposiciones muy concretas después de una demostracién mas o menos hien
organizada.

Argumentacion
Concreta y
Precisa (Ic)

La argumentacion presentada por el sujeto esta poco elaborada, es poco
convincente y resulta teérica y bastante general, sin una fundamentacién
verdadera.

Argumentacion
Indiferenciada (In)

Argumentacion Se apela al tiempo para reducir el obstaculo. La respuesta del interlocutor se
conectada al orienta hacia la proposicién de una accion aplazada, con una calidad de
tiempo (It) argumentaciéon muy variable.

Se trata de que el sujeto "haga hablar" al interlocutor para que exprese su
pensamiento. Asi surge la mejor comprension de los problemas subyacentes a la
situacién, en particular la clarificacién de las intenciones del interlocutor.

Argumentacion de
exploracion (Ib)

Elaboracion propia (2014), a partir del manual de implementacion del Instrumento Ill:
NEGO. Test de habilidades de negociacion. Manual.
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6.3.4. Descripcion de los resultados del Instrumento |l

6.3.4.1. Primera recoleccion de informacién del instrumento 11l (02/02/2014)
Tras aplicar el Instrumento Il a la muestra en la primera oportunidad, los resultados arrojados fueron los
siguientes:

Cuadro 21: Resultados arrojados tras la primera aplicacion del Instrumento Ill, primera matriz.

Muestra Sit.10 Sit.11 Sit.12 Sit.13 Sit.14
SUJETO 1 Pc A-lc A-lc A-lt A-lc A S S-lc S S A-lc A S S
SUJETO 2 A-lc A-lc A-lc A-lIt A-lc S-It A-lb A-In A-lc A A A-lt A-In A-lt
SUJETO 3 A-In A-In A-In A A-lc ?t A-lc A-In A-lc A-lt A-lc A-lc S-In A-lc
SUJETO 4 A-lc A-lc A-lc A-lc A-In A-lc A-In A A-In A-lt A-lc A-lc A-In S-In
SUJETO 5 A-In A-lc Pc A-In NC A-lc NC A-lc A-In A-Ib Pc A-In A-In A-lt
SUJETO 6 S A-In S-In S-In A-In Pc S A-lc A-lc A A-lc Pc S A-lc
SUJETO 7 A-lc S-ic A-lc A-lc A-lb A-lc S-Ic A-lb A-lb A-lc A-lc A-lc S-Ib S
SUJETO 8 A-In A-lc A-lc A-lc A-In A-lIt A-lc A-In A-lc A-In A-In A-lc A-lb A-lt
SUJETO 9 S-In A-lb A S-In A-lc S-In S A-lc A-lc S-It A-lc-It A-lc Pc S-It
SUJETO 10 A-In A-lc A-lc A-lc A-In A-lc A-lc A-In A-In A-lt A-In A A-lb A-lt
SUJETO 11 S A-In Pc S A-lc A-In A-lc A-lc A-In A-lt A-lc A A S-lt
SUJETO 12 Pc A-In Pc A S A-lt A-In A-lb A-In A-lt A-lc S-In Pc A-lt
SUJETO 13 i i i i i i i i i i j i j i
SUJETO 14 S A-n | A-n A A-Ic A A A-lc A-In Pc A-lb A A-In A-In

Nota. Elaboracion propia (2014).
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Cuadro 22: Resultados arrojados tras la primera aplicacion del Instrumento Ill, continuacion de la primera matriz

Muestra Sit.3 Sit.4 Sit.5 Sit.6 Sit.7 Sit.8 Sit.9 Sit.10 Sit.11 Sit.12 Sit.13 Sit.14
SUJETO 1 S A-lc A-lt S-lt S S A S S A-lc Pc A S-In S
SUJETO 2 S A-In A-lc A-In A-In A-lc A-In A A-lc A-In S-lc A-lt A-lc S-In
SUJETO 3 A-lb A-In A-lt S-1t A-In A A-In A-lb Pc A-In S-In S S-In S
SUJETO 4 S-In S-In S-lt S-lt A-In S A-In S-1t S A A-In S S S
SUJETO 5 A-lc-It | S-In S S-It A-lc A-lc NC S NC S A-In Pc A-lc S
SUJETO 6 S A-lc S-lt S-lt A-lc S A-In A-lc A-lc A-lc A-In A-lb Pc S
SUJETO 7 S A-lc S-Ic S-lt A-In A-lc A-lc A-lc A-In A-In A-lc A-lb A-In S
SUJETO 8 S-It A-lc S-In S-It A-In Pc A-lc S-In A-lc A-lc A-lc A-lc A-lc A-In
SUJETO 9 A-lc A-In A-In S-Ic A-In A-In A-In A-lb Pc A-In A-lb S A S
SUJETO 10 S-It A-In Pc A A-lc Pc S A Pc A-In S-In A-In A S
SUJETO 11 A-lt A-In S-It S-It A-lc A-In A-lc S-Ib Pc S NC S S-Ib S
SUJETO 12 A-lt A-In A S-In Pc A-In A-In S-1t Pc A A-lb A Pc S
SUJETO 13 S A-lc A-lt S-It S S A S S A-lc Pc A S-In S
SUJETO 14 S A-In A-lc A-In A-In A-lc A-In A A-lc A-In S-lc A-lt A-lc S-In

Nota. Elaboracion propia (2014).
Leyenda:
Actitud: Ascendente (A), Sumisa)
Argumentacién: Concreta y Precisa (Ib), Indiferenciada (In),
Conectada al tiempo (It), Exploratoria (Ib)
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Cuadro 23: Resultados arrojados tras la primera aplicacion del Instrumento Ill, segunda matriz.

Actitud Ascendente

Argumentos Negativa Positiva

Dicta FEn Sin

en
Conducta duda

Sumisas Pc D Total

Con argumento Sin argumento | Ironia Desacredita Agresividad S .
clasificacion respondidas

Sujeto 1 15 2 0 0 0 2 2 0
Sujeto 2 24 4 0 0 0 0 0 24 0 0 28
Sujeto 3 23 4 0 0 0 0 0 20 7 1 0 28
Sujeto 4 21 7 1 0 0 0 0 16 11 0 0 28
Sujeto 5 16 1 0 2 0 0 1 9 7 4 28
Sujeto 7 24 4 0 0 0 0 0 17 2 0 28
Sujeto 8 25 2 0 0 0 0 1 22 1 0 28
Sujeto 9 24 2 0 0 0 0 0 16 10 2 0 28
Sujeto 10 23 4 0 0 1 0 0 23 1 0 28
Sujeto 11 15 9 3 1 6 0 0 7 4 0 28
Sujeto 12 19 5 1 0 3 0 0 10 4 1 28
Sujeto 13 ) ) ) ) ) } j } } ) ) )

16 9 1 2 7 0 2 9 4 3 0 28
Sujeto 14

241 66 8 5 17 0 6 181 87 27 5

Nota. Elaboracion propia (2014).
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6.3.4.2. Andlisis de resultados de la primera aplicaciéon del Instrumento Il

Los resultados expuestos en la primera matriz se analizan de la siguiente
manera:
e En la Situacién 1 del Instrumento lll, los investigadores observaron que:
o 7 sujetos de la muestra demostraron una actitud ascendente,
mientras 3 una sumisa.
o 3 individuos tuvieron una argumentacion concreta y precisa, 5
sujetos una argumentacion de naturaleza vaga e indiferenciada, y
ninguno ni una argumentacion conectada al tiempo ni exploratoria

o 2 individuos dieron respuestas incongruentes a la situacion

e En la Situacién 2 del Instrumento 1l

o 11 sujetos de la muestra demostraron una actitud ascendente,
mientras 1 una sumisa.

o 7 una argumentacibn concreta y precisa, 4 sujetos una
argumentacion de naturaleza vaga e indiferenciada, ninguno una
argumentacion conectada al tiempo y 1 sujeto una argumentacion
exploratoria

o Ningun individuo emitié respuestas incongruentes a la situacion

e En la Situacién 3 del Instrumento lll, los investigadores observan que:
o 9 sujetos de la muestra demostraron una actitud ascendente,
mientras ninguno una sumisa.
o 6 sujetos tuvieron una argumentacion concreta y precisa, 2
individuos una argumentacién de naturaleza vaga e indiferenciada,
y ninguno ni una argumentacion conectada al tiempo ni
exploratoria

o 3individuos emitieron respuestas incongruentes a la situacion
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e En la Situacién 4 del Instrumento llI:

©)

(@]

©)

10 sujetos de la muestra demostraron una actitud ascendente,
mientras 2 una sumisa.

4 una argumentacién concreta y precisa, 2 sujetos tuvieron una
argumentacion de naturaleza vaga e indiferenciada, 2 sujetos una
argumentacion conectada al tiempo y ninguno una exploratoria.

Ningun individuo emitié respuestas incongruentes a la situacion

e En la Situacion 5 del Instrumento lll, los investigadores observaron que:

o

10 sujetos de la muestra demostraron una actitud ascendente,
mientras un individuo arrojé una sumisa.

6 una argumentacibn concreta y precisa, 3 sujetos una
argumentacion de naturaleza vaga e indiferenciada, y ninguno una
argumentacion conectada al tiempo y 1 individuo una
argumentacion exploratoria.

Ningun individuo emitié respuestas incongruentes a la situacion

Hubo 1 individuo que no respondio la pregunta,

e En la Situacién 6 del Instrumento IlI:

o

o

©)

9 sujetos de la muestra demostraron una actitud ascendente,
mientras 3 individuos una sumisa.

4 individuos tuvieron una argumentacidon concreta y precisa, 2
sujetos una argumentacion de naturaleza vaga e indiferenciada, 4
individuos una argumentacion conectada al tiempo y ninguno una
exploratoria.

Ningun individuo emitioé respuestas incongruentes a la situacion.

e En la Situacion 7 del Instrumento lll, los investigadores observaron que:

©)

8 sujetos de la muestra demostraron una actitud ascendente,

mientras 3 individuos una sumisa.
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o b5 integrantes de la muestra mostraron una argumentacion concreta
y precisa, 2 sujetos una argumentacion de naturaleza vaga e
indiferenciada, ninguno una argumentacion conectada al tiempo y
1 sujeto una argumentacion exploratoria.

o Ningun individuo emitié respuestas incongruentes a la situacion

o Hubo 1 individuo que no respondié la pregunta.

e En la Situacion 8 del Instrumento 111
o 11 sujetos de la muestra demostraron una actitud ascendente,
mientras 1 una sumisa.
o 5 una argumentacion concreta y precisa, 4 individuos una de
naturaleza vaga e indiferenciada, ninguno una argumentacion
conectada al tiempo y 2 sujetos una argumentacion exploratoria.

o Ningun individuo emitié respuestas incongruentes a la situacion.

e En la Situacién 9 del Instrumento lll, los investigadores observaron que:
o 11 sujetos de la muestra demostraron una actitud ascendente,
mientras 1 una sumisa.
o 4 individuos una argumentacion concreta y precisa, 6 sujetos una
de naturaleza vaga e indiferenciada, ninguno una argumentacion
conectada al tiempo y 1 individuo una argumentacion exploratoria.

o Ningun individuo emitié respuestas incongruentes a la situacion.

e En la Situacion 10 del Instrumento 111
o 9 sujetos de la muestra demostraron una actitud ascendente,
mientras 2 una sumisa.
o 1 sujeto una argumentacion concreta y precisa, 1 individuo mostro
argumentacion de naturaleza vaga e indiferenciada, 6 sujetos una
argumentacion conectada al tiempo y 1 individuo una exploratoria.

o 1lindividuo emitié una respuesta incongruente a la situacion.
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e En la Situacién 11 del Instrumento lll, los investigadores observaron que:

O

11 sujetos de la muestra demostraron una actitud ascendente,
mientras ninguno una sumisa.

6 individuos mostraron una argumentacion concreta y precisa, 2
sujetos una argumentacion de naturaleza vaga e indiferenciada,
ninguna argumentacion Unicamente conectada al tiempo y 1
individuo una argumentacion exploratoria.

1 individuo tuvo un tipo de argumentacion mixto: concreta-precisa y
de tiempo.

1 individuo emitié una respuesta incongruente a la situacion.

e En la Situacién 12 del Instrumento IlI:

o

o

11 sujetos de la muestra demostraron una actitud ascendente,
mientras 1 una sumisa.

5 una argumentacion concreta y precisa, 2 individuos mostraron
una argumentacion de naturaleza vaga e indiferenciada, 1 sujeto
una argumentacion conectada al tiempo y ninguno una
exploratoria.

Ningun individuo emiti6é respuestas incongruentes a la situacion.

e En la Situacion 13 del Instrumento lll, los investigadores observaron que:

o

©)

7 sujetos de la muestra demostraron una actitud ascendente,
mientras 3 individuos una sumisa.

Ninguno emiti6 una argumentacion concreta y precisa, 5 sujetos
una argumentacion de naturaleza vaga e indiferenciada, ninguno
una argumentacién conectada al tiempo y 3 individuos una
argumentacion exploratoria.

1 individuo emitio respuestas incongruentes a la situacion.
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e En la Situacién 14 del Instrumento IlI:

(@]

©)

7 sujetos de la muestra demostraron una actitud ascendente,
mientras 5 individuos una sumisa.

1 sujeto mostré una argumentacion concreta y precisa, 2 sujetos
una argumentacion de naturaleza vaga e indiferenciada y 7
individuos una argumentacién conectada al tiempo y ninguno una
exploratoria.

Ningun individuo emiti6é respuestas incongruentes a la situacion.

e En la Situacion 15 del Instrumento lll, los investigadores observaron que:

o

5 sujetos de la muestra demostraron una actitud ascendente,
mientras 7 individuos una sumisa.

1 individuo emiti6 una argumentacion concreta y precisa, 1 sujeto
una argumentacion de naturaleza vaga e indiferenciada, 4 sujetos
una argumentacion conectada al tiempo y 1 integrante de la
muestra arrojé una respuesta con argumentacion exploratoria.

1 individuo tuvo un tipo de argumentacion mixto: concreta-precisa y
de tiempo.

Ningun individuo emitié respuestas incongruentes a la situacion.

e En la Situacion 16 del Instrumento IlI:

o

o

©)

10 sujetos de la muestra demostraron una actitud ascendente,
mientras 2 sujetos una sumisa.

4 individuos una argumentacion concreta y precisa, 8 sujetos una
argumentacion de naturaleza vaga e indiferenciada y ninguno ni
una argumentacion conectada al tiempo ni una exploratoria.

Ningun individuo emitié respuestas incongruentes a la situacion

e En la Situacion 17 del Instrumento lll, los investigadores observaron que:

©)

5 sujetos de la muestra demostraron una actitud ascendente,

mientras 6 individuos una sumisa.
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©)

©)

2 emitieron una argumentacion concreta y precisa, 2 sujetos una
argumentacion de naturaleza vaga e indiferenciada, 5 integrantes
de la muestra una argumentacion conectada al tiempo y ninguno
una argumentacion exploratoria.

1 individuo emitio respuestas incongruentes a la situacion.

e Seguidamente, en la Situacion 18 del Instrumento lII:

©)

o

2 sujetos de la muestra demostraron una actitud ascendente,
mientras 10 una sumisa.

1 sujeto una argumentacion concreta y precisa, 2 individuos una
argumentacion de naturaleza vaga e indiferenciada, 8 sujetos una
argumentacion conectada al tiempo y ninguno una exploratoria.

Ningun individuo emitié respuestas incongruentes a la situacion.

e En la Situacién 19 del Instrumento llI, los investigadores observan que:

o

o

o

10 sujetos de la muestra demostraron una actitud ascendente,
mientras 1 una sumisa.

4 individuos emitieron una argumentacion concreta y precisa, 6
sujetos una argumentacion de naturaleza vaga e indiferenciada y
ninguno ni una argumentaciobn conectada al tiempo ni una
exploratoria.

1 individuo emitié una respuesta incongruente a la situacion.

e En la Situacion 20 del Instrumento lI:

o

o

7 sujetos de la muestra demostraron una actitud ascendente,
mientras 3 individuos una sumisa.

3 sujetos una argumentacion concreta y precisa, 3 individuos una
argumentacion de naturaleza vaga e indiferenciada y ninguno ni
una argumentacion conectada al tiempo ni una exploratoria.

2 individuos dieron respuestas incongruentes a la situacion.
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e En la Situacién 21 del Instrumento I, los investigadores observan que:

O

10 sujetos de la muestra demostraron una actitud ascendente,
mientras 1 individuo una sumisa.

3 sujetos una argumentacion concreta y precisa, 6 individuos una
argumentacion de naturaleza vaga e indiferenciada, y ninguno ni
una argumentacion conectada al tiempo ni una exploratoria.

Ningun individuo emitié respuestas incongruentes a la situacion.

Hubo 1 individuo que no respondid la pregunta.

e En la Situacion 22 del Instrumento lI:

o

o

6 sujetos de la muestra demostraron una actitud ascendente y 6
integrantes de la muestra una sumisa.

2 sujetos una argumentacion concreta y precisa, 1 individuo una
argumentacion de naturaleza vaga e indiferenciada, 2 sujetos una
argumentacion conectada al tiempo y 3 una exploratoria.

Ningun individuo emitié respuestas incongruentes a la situacion.

e En la Situacién 23 del Instrumento lll, los investigadores observan que:

o

o

4 sujetos de la muestra demostraron una actitud ascendente,
mientras 2 individuos una sumisa.

3 sujetos una argumentacion concreta y precisa, 1 individuo una
argumentacion de naturaleza vaga e indiferenciada, y ninguno ni
una argumentacion conectada al tiempo ni una exploratoria.

5 individuos emitieron respuestas incongruentes a la situacion.

e En la Situacion 24 del Instrumento lll:

o

10 sujetos de la muestra demostraron una actitud ascendente y 2

individuos una sumisa.

o 3 sujetos una argumentacion concreta y precisa, 5 individuos una

argumentacion de naturaleza vaga e indiferenciada y ninguno ni
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(@]

una argumentacion conectada al tiempo ni una argumentacion
exploratoria.

Ningun individuo emitié respuestas incongruentes a la situacion.

e En la Situacién 25 del Instrumento I, los investigadores observan que:

(@]

7 sujetos de la muestra demostraron una actitud ascendente,
mientras 3 individuos una sumisa.

3 individuos una argumentacién concreta y precisa, 5 sujetos una
argumentacion de naturaleza vaga e indiferenciada, ninguno una
argumentacion conectada al tiempo y 2 sujetos una argumentacion
exploratoria

1 individuo emitié una respuesta incongruente a la situacion.

Hubo 1 individuo que no respondié la pregunta.

e En la Situacién 26 del Instrumento IlI:

o

o

7 sujetos de la muestra demostraron una actitud ascendente y 4
individuos una sumisa.

1 sujeto una argumentacion concreta y precisa, 1 individuo una
argumentacion de naturaleza vaga e indiferenciada, 1 sujeto una
argumentacion conectada al tiempo y 2 individuos una
argumentacion exploratoria.

1 individuo emitié una respuesta incongruente a la situacion.

e En la Situacion 27 del Instrumento lll, los investigadores observan que:

o

©)

o

6 sujetos de la muestra demostraron una actitud ascendente,
mientras 4 individuos una sumisa.

4 sujetos una argumentacion concreta y precisa, 3 sujetos una de
argumentacion naturaleza vaga e indiferenciada, ninguno una
argumentacion conectada al tiempo y 1 una argumentaciéon
exploratoria.

2 individuos emitieron respuestas incongruentes a la situacion
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e En la Situacion 28 del Instrumento Il

o 1 sujeto de la muestra demostro una actitud ascendente, mientras
11 individuos una sumisa.

o Ningun individuo emiti6 una argumentacion concreta y precisa, 2
sujetos una argumentacion de naturaleza vaga e indiferenciada y
ninguno ni una argumentacion conectada al tiempo ni una
argumentacion exploratoria

o Ningun individuo emitié una respuesta incongruente a la situacion

Para poder entender de mejor manera los resultados expuestos anteriormente,

los investigadores realizaron los siguientes graficos:
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Grafico 13: Resultados de actitudes en el Instrumento lll. 1ra. Toma. Elaboracion propia (2014).

152



14
12
% 10
g - -
LR B I
=
m
% I
i
i
1 l l
o
SIt | SiT. | SiE | it | Sie | S| SIS0 | Sl | Sie | S| S | Sk | Sie | S | S | S | St | S
5|t-15|t.25|t.354t.ﬂ-SIt.ES-rt-ﬁSIt.]’SII:-ESJt.Hlﬂ. 11 112 |13 | 14|15 |16 |17 |18 | 19| 20 | 20| 22 | 23 | 24 | 25 | 26 | 27 | 28
blata | O 1] 0 1] 0 (4] o (4] o i 1 o (4] o 1 1] 0 (4] o (4] 1] 0 1] 0 0 n} 0 1]
Hib (4] 1 0 1] 1 (4] 1 2 1 1 1 o 3 o 1 1] 0 (4] o (4] 1] 3 1] 0 2 i 1 1]
o ! (4] 1] 0 2 0 4 o (4] o & a 1 (4] ¥ i 1] ] S o (4] 1] 2 1] 0 0 1 0 1]
®in (5 |4|2|2(3|2|2|a|6|2|2|2|5|2|1|8|2|2|6|3|6|1|1|5|5|1]|3]|2
L LTS 3 ¥ [ d [ 4 5 3 i 1 & ] (4] 1 1 d 2 1 ] 3 3 2 3 3 3 1 4 1]
Grafico 14: Resultados de argumentos en el Instrumento Ill. lra. Toma. Elaboracion propia (2014).
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En cuanto a la segunda matriz, la cual muestra los tipos de argumentos y
actitudes que tuvieron los sujetos, los resultados se traducen de la siguiente
manera:

e El Sujeto 1:

o En sus respuestas 11 tuvieron presencia de argumentos y 15 no
presentaron argumentos
o Tuvo dos respuestas incongruentes
o Presentd14 respuestas sumisas
o En cuanto a la actitud ascendente:
» Tuvo dos respuestas negativas con presencia de ironia
= Tuvo 8 respuestas positivas sin ningun tipo de clasificacion y
otras dos pusieron en duda el argumento del interlocutor

e El Sujeto 2:

o En sus respuestas 24 tuvieron presencia de argumentos y 4 no
presentaron argumentos algunos

o Tuvo 4 respuestas sumisas

o En cuanto a la actitud ascendente en las 24 situaciones el sujeto

presento6 actitud ascendente positiva sin clasificacion alguna.

e El Sujeto 3:
o De las 28 situaciones 23 estuvieron argumentas y 4 no tuvieron
presencia de argumento
o Presentd 7 respuestas sumisas
o Arroj6 1 respuesta incongruente
o En cuanto a la actitud ascendente present6 20 respuestas con una

actitud positiva sin clasificacion.

e El Sujeto 4:
o En sus respuestas 21 tuvieron presencia de argumentos y 7 no
presentaron argumentos algunos

o Respondié de manera sumisa en 11 situaciones
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©)

En cuanto a la actitud ascendente en las 16 situaciones fueron
positivas sin clasificacion; en una situacion el sujeto respondié con

una actitud ascendente agresiva con presencia de ironia.

e Sujeto 5:

(@]

De las 28 situaciones 16 estuvieron argumentas y 1 no tuvo
presencia de argumento

No respondi6 4 preguntas

Tuvo 7 respuestas incongruentes

Present0 5 respuestas sumisas

En cuanto a la actitud ascendente presentd 9 respuestas positivas
sin comentarios,1 positiva en donde pone en duda el argumento
del interlocutor; y dos actitudes ascendentes negativas en donde

desacredito a su contraparte.

e El Sujeto 7:

o

En sus respuestas 24 tuvieron presencia de argumentos y 4 no
presentaron argumentos algunos

Tuvo 9 respuestas sumisas

Tuvo dos respuestas incongruentes

En cuanto a la actitud ascendente 17 fueron positivas sin

clasificacion alguna.

e El Sujeto 8:

o

De las 28 situaciones 25 estuvieron argumentas y 3 no tuvieron
presencia de argumento

Arrojo 1 respuesta incongruente

Presento 4 respuestas sumisas

En cuanto a la actitud ascendente 22 fueron positivas sin
clasificacion alguna; 1 fue positiva en donde puso en duda el

argumento de su contraparte.
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e El Sujeto 9:

©)

De las 28 situaciones 24 estuvieron argumentas y 4 no tuvieron
presencia de argumento

Respondi6é de manera sumisa en 10 situaciones

Arrojo 2 respuestas incongruentes

En cuanto a la actitud ascendente 16 fueron positivas sin

clasificacion alguna.

e El Sujeto 10:

o

En sus respuestas 24 tuvieron presencia de argumentos y 4 no
presentaron argumentos algunos

Tuvo dos respuestas incongruentes

Presentd 3 respuestas sumisas

En cuanto a la actitud ascendente 23 fueron positivas sin

clasificacion alguna.

e El Sujeto 11:

o

De las 28 situaciones 15 estuvieron argumentas y 9 no tuvieron
presencia de argumento

Arroj6 4 respuestas incongruentes

Respondié de manera sumisa en 7 situaciones

En cuanto a la actitud ascendente 7 fueron positivas sin
clasificacion alguna; 6 fueron negativas con presencia de

agresividad; y 1 una fue agresiva con presencia de ironia.

e El Sujeto 12:

o

En sus respuestas 19 tuvieron presencia de argumentos y 5 no
presentaron argumentos algunos
Tuvo 4 respuestas incongruentes

No respondié una pregunta
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o Presentd 9 respuestas sumisas
o En cuanto a la actitud ascendente 10 fueron positivas sin
clasificacion alguna; 3 fueron agresivas con presencia de

agresividad; y 1 negativa con presencia de ironia.

e El| Sujeto 13 del presente estudio no pudo ser evaluado con el

Instrumento 11l dado que falt6 a las aplicaciones del mismo.

e El Sujeto 14:

o De las 28 situaciones 16 estuvieron argumentas y 9 no tuvieron
presencia de argumento

o Arroj6 3 respuestas incongruentes

o Respondio de manera sumisa en 4 situaciones

o En cuanto a la actitud ascendente 9 fueron positivas sin
clasificacion alguna; 2 fueron positivas en donde puso en duda los
argumentos de su contraparte; 7 fueron negativas con presencia

de agresividad; 2 fueron negativas con presencia de ironia.

Para entender de wuna mejor manera los resultados expresados

anteriormente, los investigadores elaboraron los siguientes graficos:
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B Con argumento

B Sin argumento

Gréfico 15: Argumentacién en el Instrumento lll. 1ra. Toma.
Elaboracién propia (2014).

B fespuestas Megativas

B Respuestas Positiva

Grafico 16: Tipos de respuestas en el Instrumento Ill. 1ra. Toma.
Elaboracion propia (2014).
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¥ |ronia
B Decacradita

B fgresividad

Gréﬁco 17: Tipos de respuestas negativas en el Instrumento Ill. 1ra. Toma. '
Elaboracion propia (2014).

e

B Comprendidas

Gréfico 18: Porcentaje de las respuestas Pc en el Instrumento Ill. 1ra. Toma.
Elaboracion propia (2014).
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6.3.4.3. Segunda recoleccion de informacion del Instrumento Il (24/05/2014)

Tras aplicar el Instrumento Il a la muestra en la segunda oportunidad, los resultados arrojados fueron los

siguientes:

Cuadro 24: Resultados arrojados tras la segunda aplicacion del Instrumento Ill, primera matriz.

Muestra Sit.1 ‘ Sit.2 ‘ Sit.3 Sit.4 Sit.5 Sit.6 Sit.8 Sit.9 Sit.10 Sit.11 Sit.12 Sit.13 Sit.14
SUJETO 1 A-lc A A-lc S A-Ic A-Ic S A-lb A A-lb A-lc A-lc A A-lt
SUJETO 2 A-In | AlIn| A-In A A-In A-lc A-In A-In A-In A A-lb A-lc A-In A
SUJETO 3 A-lt | A-In| A-lc Pc A-lc A-In A-lc A-lc A-In A-lc A-In A-lc A-lb A-lc
SUJETO 4 A-lc | Alc | A-lc Pc A-lc A-lc-It A-lc A-lc A-lc-1t A-It A-lc A-lc A-lc A-lc
SUJETO 5 Pc I?—_It A-lc Pc A-lc A-lc A-lc A-lc A-lc-lIb A-In A-lc-It A-In A-lc A-lc
SUJETO 6 A-lb | A-lt A-lc NC A-lc A-In A-lc A-lc A-lc A-lc A-lc A-lt A-lc-1b A-lc
SUJETO 7 A-lc | A-lc | A-lc A-lc A-lc A-lc A-It A-lc A-lc A-lc A-lb A-lc A-In A-lc
SUJETO 8 A-lc | Alc| A-lc A-lc A-lc A-In A-lc Pc A-lb A-It A-In A-lc A-lc A-lc
SUJETO 9 A-lc | A-In| A-lc A-In A-lc A-It A-In Pc A-lc A-lc A-lc A-lc Pc A-lc
SUJETO 10 Pc A-lc Pc Pc A-lc A-lc A-lc Pc A-lc S A-lc A-In-1b A-In A-lc
SUJETO 11 Pc A-lc | A-lc Pc Pc A-lc A-lc A-lc A-lc A-lc A-lc Pc Pc A-lc
SUJETO 12 A-lb Ic':A—I_b A-lc A-lc A-lc Pc A-In A-lt A-lc-lIb Pc A-lb A-lc A-lc A-lc
SUJETO 13 A-lc A A-lc S A-lc A-lc S A-lb A A-lb A-lc A-lc A A-lt
SUJETO 14 A-In | AIn | A-In A A-In A-lc A-In A-In A-In A A-lb A-lc A-In A

Nota. Elaboracion propia (2014).
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Cuadro 25: Resultados arrojados tras la segunda aplicacion del Instrumento Ill, continuaciéon de la primera matriz.

Muestra Sit.15 @ Sit.16 Sit.17 | Sit.18 Sit.19 Sit.20 Sit.21 Sit.22 Sit.23 Sit.24 Sit.25

SUJETO 1 A-lt A S A A-lIb A-lt A-lc A A-lb A-lc A-lc A-lb A-lc S

SUJETO 2 A-lc A-lc | A-In A-In A-In A-lc A-lb A-lb A-lt A-lc A-lc A-lc-Ib A-lb A-lt
SUJETO 3 A-lt A-lc A-lt A-lt A-lc A-lc A-lb A-lb A-lc A-lb A-In A-lb A-lb A-In
SUJETO 4 A-lt A-lc | A-lb A-lc A-lc A-In A-lc A-lt Pc A-lc A-lc A-In-Ib A-lb A-In
SUJETO5 A A A-lc A-lb A-lc A-In A-lc A A-lc A-lc A-In Pc A-lc A-lc
SUJETO 6 Pc A-lc | A-In A-In A-lc A-In Pc A A-lc A-lc A-lc Pc Pc A-lc
SUJETO 7 A-lc A-lc | A-lc A-lt A-lc A-lc A-lb A-lb A-lb A-lc A-lc A-lb A-lb A-lt
SUJETO 8 A-lt A-lb | A-In A-lt A-lc A-lc A-lc A-lb Pc A-lc Pc A-lc A-lc A-lc
SUJETO 9 A-lc A-lc | A-lc A-lt A-lc Pc A-lc A-lc A-lc A-lc A-lt-Ib A-lb A-lc-1b A-lc
SUJETO 10 A-lc S A-lc A-lt A-lc A-lc A-lt A-lb Pc A-lc A-lt S A-lc A-lc
SUJETO 11 A-lt S A-lt A NC A-In A-lb A-lb A A-lc A-lc A-lc NC A-In
sUsETO 12 | AID AI'LC' A-lc A-lt | A-lc-lt | A-lc A-lb S A-lc A-lc A-lc NC NC NC
SUJETO 13 A-lt A S A A-lb A-lt A-lc A A-lb A-lc A-lc A-lb A-lc S

SUJETO 14 A-lc A-lc | A-In A-In A-In A-lc A-lb A-lb A-lt A-lc A-lc A-lc-1b A-lb A-lt

Nota. Elaboracién propia (2014).

Leyenda

Actitud: Ascendente (A), Sumisa (S)

Argumentacion: Concreta y Precisa (Ib), Indiferenciada (In),
Conectada al tiempo (It), Exploratoria (Ib)

161



Cuadro 26: Resultados tras la segunda aplicacion del Instrumento Ill, segunda matriz.

Actitud Ascendente

Argumentos Negativa Positiva

Pone

Sl Sumisas Pc NE : Total
respondidas

Dicta

en D
Conducta clasificacion
duda

Con argumento | Sin argumento | Ironia | Desacredita Agresividad

Sujeto 1 10 2 4 4 2 0 3 0 0
Sujeto 2 25 3 1 0 0 4 0 23 0 0 0 28
S ] 26 0 0 0 0 7 0 19 0 2 0 28
Sujeto 4 26 0 0 0 0 0 1 25 0 2 0 28
Sujeto 5 22 3 1 1 1 0 1 21 0 3 0 28
Sujeto 7 23 1 1 1 1 2 2 16 0 4 1 28
Sujeto 8 28 0 0 0 0 0 0 28 0 0 0 28
Sujeto 9 25 0 0 0 1 0 1 23 0 3 0 28
Sujeto 10 25 0 0 0 2 1 1 21 0 3 0 28
Sujeto 11 21 2 1 0 2 1 1 15 3 5 0 28
Sujeto 12 18 3 1 2 1 0 0 16 1 5 2 28
Sujeto 13 - - - - - - - - - - - -
22 1 1 0 0 0 1 20 1 2 3 28
Sujeto 14
279 23 8 8 12 17 8 240 8 29 6
Nota. Elaboracion propia (2014). Leyenda:

Actitud: Ascendente (A), Sumisa)
Argumentacion: Concreta y Precisa (Ib), Indiferenciada (In),
Conectada al tiempo (It), Exploratoria (Ib)
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6.3.4.4. Andlisis de resultados de la segunda aplicacion del Instrumento |l

Los resultados expuestos en el cuadro anterior se analizan de la siguiente

manera.

e En la Situacién 1 del Instrumento lll, los investigadores observaron que:

(@]

o

9 sujetos de la muestra demostraron una actitud ascendente, y
ninguno una sumisa.

5 individuos tuvieron una argumentacién concreta y precisa, 1
sujeto una argumentacion de naturaleza vaga e indiferenciada, 1
sujeto una argumentacion conectada al tiempo y 2 individuos una
argumentacion exploratoria.

3 individuos dieron respuestas incongruentes a la situacion.

e En la Situacién 2 del Instrumento IlI:

o

12 sujetos de la muestra demostraron una actitud ascendente,
ninguno una sumisa.

5 sujetos una argumentacion concreta y precisa, 3 individuos una
argumentacion de naturaleza vaga e indiferenciada, 1 sujeto una
argumentacion conectada al tiempo y ninguno una argumentacion
exploratoria.

2 individuos mostraron tipos de argumentacion mixta: concreta-
precisa y de tiempo, concreta-precisa y exploratoria.

Ningun individuo emitié respuestas incongruentes a la situacion.

e En la Situacion 3 del Instrumento lll, los investigadores observaron que:

o

o

11 sujetos de la muestra demostraron una actitud ascendente,
mientras ninguno una sumisa.

10 una argumentacion concreta y precisa, 1 individuo una
argumentacion de naturaleza vaga e indiferenciada, y ninguno ni
una argumentacion conectada al tiempo ni exploratoria.

1 individuos emitieron respuestas incongruentes a la situacion
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e En la Situacién 4 del Instrumento llI:

©)

©)

5 sujetos de la muestra demostraron una actitud ascendente,
mientras 1 individuo una sumisa.

3 individuos una argumentacién concreta y precisa, 1 sujeto una
argumentacion de naturaleza vaga e indiferenciada y ninguno ni
una argumentacion conectada al tiempo ni exploratoria.

5 individuos emitieron respuestas incongruentes a la situacion.

e En la Situacion 5 del Instrumento lll, los investigadores observaron que:

o

o

11 sujetos de la muestra demostraron una actitud ascendente,
mientras ninguno una sumisa

10 sujetos una argumentacién concreta y precisa, 1 individuo una
argumentacion de naturaleza vaga e indiferenciada, ninguno una
argumentacion conectada al tiempo y tampoco una argumentacion
exploratoria.

1 individuo emitié respuestas incongruentes a la situacion.

e En la Situacioén 6 del Instrumento IlI;

o

11 sujetos de la muestra demostraron una actitud ascendente,
mientras ninguno una sumisa.

6 individuos una argumentacion concreta y precisa, 3 sujetos una
argumentacion de naturaleza vaga e indiferenciada, 1 individuo
una argumentacion conectada al tiempo y ninguno una
exploratoria.

1 individuo tuvo un tipo de argumentacion mixto: concreta-precisa y
de tiempo.

1 individuo emitio una respuesta incongruente a la situacion.
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e En la Situacién 7 del Instrumento lll, los investigadores observaron que:

(@]

©)

11 sujetos de la muestra demostraron una actitud ascendente,
mientras 1 sujeto una sumisa.

7 individuos mostraron una argumentacién concreta y precisa, 3
sujetos una argumentacion de naturaleza vaga e indiferenciada, 1
individuo una argumentacién conectada al tiempo y ninguno
argumentacion una exploratoria.

Ningun individuo emitié respuestas incongruentes a la situacion.

e En la Situacion 8 del Instrumento IlI:

o

o

9 sujetos de la muestra demostraron una actitud ascendente,
mientras ninguno una sumisa.

6 individuos una argumentacién concreta y precisa, 1 sujeto una
argumentacion de naturaleza vaga e indiferenciada, 1 individuo
una argumentacion conectada al tiempo y 1 sujeto una
argumentacion exploratoria.

3 individuos emitieron respuestas incongruentes a la situacion.

e En la Situacién 9 del Instrumento lll, los investigadores observaron que:

o

12 sujetos de la muestra demostraron una actitud ascendente,
mientras ninguno una sumisa.

5 individuos una argumentacién concreta y precisa, 2 sujetos una
de naturaleza vaga e indiferenciada, ninguno una argumentacion
conectada al tiempo y 1 individuo una exploratoria.

3 individuos mostraron tipos de argumentacién mixta: 1 sujeto del
tipo concreta-precisa y de tiempo, y 2 individuos del tipo concreta-
precisa y exploratoria.

Ningun individuo emitié respuestas incongruentes a la situacion.
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e En la Situacién 10 del Instrumento IlI:

(@]

©)

©)

10 sujetos de la muestra demostraron una actitud ascendente,
mientras 1 una sumisa.

5 una argumentacion concreta y precisa, 1 individuo una
argumentacion de naturaleza vaga e indiferenciada, 2 sujetos una
argumentacion conectada al tiempo y 1 sujeto una exploratoria.

1 individuo emitié una respuesta incongruente a la situacion.

e En la Situacion 11 del Instrumento lll, los investigadores observaron que:

o

12 sujetos de la muestra demostraron una actitud ascendente,
mientras ninguno una sumisa.

6 individuos una argumentacién concreta y precisa, 2 sujetos una
argumentacion de naturaleza vaga e indiferenciada, ninguna
argumentacion unicamente conectada al tiempo y 3 individuos una
argumentacion exploratoria.

1 individuo tuvo un tipo de argumentacion mixta: concreta-precisa y
de tiempo.

Ningun individuo emitié una respuesta incongruente a la situacion.

la Situacion 12 del Instrumento IlI:

o

11 sujetos de la muestra demostraron una actitud ascendente,
mientras ninguno una sumisa.

7 sujetos una argumentacion concreta y precisa, 2 individuos una
argumentacion de naturaleza vaga e indiferenciada, 1 sujeto una
argumentacion conectada al tiempo y ninguno una argumentacion
exploratoria.

1 individuo tuvo un tipo de argumentacion mixta: concreta-precisa y
exploratoria.

1 individuo emitié una respuesta incongruente a la situacion.
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e En la Situacién 13 del Instrumento lll, los investigadores observaron que:

(@]

11 sujetos de la muestra demostraron una actitud ascendente,
mientras ninguno una sumisa.

4 sujetos emitieron una argumentacion concreta y precisa, 3
individuos una argumentacion de naturaleza vaga e indiferenciada,
ninguno una argumentacién conectada al tiempo y 1 una
exploratoria.

1 individuo tuvo un tipo de argumentacion mixta: concreta-precisa y
exploratoria.

1 individuo emitié respuestas incongruentes a la situacion.

e En la Situaciéon 14 del Instrumento IlI:

o

o

12 sujetos de la muestra demostraron una actitud ascendente,
mientras ninguno una sumisa.

10 individuos una argumentacion concreta y precisa, ninguno una
argumentacion de naturaleza vaga e indiferenciada, 1 sujeto una
argumentacion conectada al tiempo y ninguno una argumentacion
exploratoria.

Ningun individuo emitié respuestas incongruentes a la situacion.

e En la Situacion 15 del Instrumento Ill, los investigadores observaron que:

o

o

©)

11 sujetos de la muestra demostraron una actitud ascendente,
mientras ninguno una sumisa.

4 individuos emitieron una argumentacion concreta y precisa,
ninguno una argumentacion de naturaleza vaga e indiferenciada, 5
sujetos una argumentacion conectada al tiempo y 1 una
exploratoria.

1 individuo emitio respuestas incongruentes a la situacion.
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En la Situacién 16 del Instrumento Ill:
o 10 sujetos de la muestra demostraron una actitud ascendente,

mientras 2 una sumisa.

6 individuos una argumentacién concreta y precisa, ninguno una
argumentacion de naturaleza vaga e indiferenciada, ninguno una
argumentacion conectada al tiempo y 1 sujeto una argumentacion
exploratoria.

1 individuo tuvo un tipo de argumentacion mixto: concreta-precisa y

exploratoria.

o Ningun individuo emitié respuestas incongruentes a la situacion.

En la Situacion 17 del Instrumento lll, los investigadores observaron que:
o 11 sujetos de la muestra demostraron una actitud ascendente,

mientras 1 individuo una sumisa.

5 sujetos emitieron una argumentacion concreta y precisa, 3
individuos una argumentacion de naturaleza vaga e indiferenciada,
2 sujetos una argumentacion conectada al tiempo y 1 sujeto una

argumentacion exploratoria.

o Ningun individuo emitié respuestas incongruentes a la situacion.

En la Situaciéon 18 del Instrumento lI:

o 12 sujetos de la muestra demostraron una actitud ascendente,

mientras ninguno una sumisa.

1 individuo una argumentacion concreta y precisa, 2 sujetos una
argumentacion de naturaleza vaga e indiferenciada, 6 individuos
una argumentacion conectada al tiempo y 1 sujeto una

argumentacion exploratoria.

o Ningun individuo emitié respuestas incongruentes a la situacion.
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e En la Situacién 19 del Instrumento lll, los investigadores observaron que:

(@]

11 sujetos de la muestra demostraron una actitud ascendente,
mientras ninguno una sumisa.

9 individuos emitieron una argumentacion concreta y precisa, 1
sujeto una argumentacion de naturaleza vaga e indiferenciada, 1
individuo una argumentacion conectada al tiempo y 1 una
argumentacion exploratoria.

Ningun individuo emitié una respuesta incongruente a la situacion.

Hubo un individuo que no respondi6 una pregunta.

e En la Situacién 20 del Instrumento lI:

o

11 sujetos de la muestra demostraron una actitud ascendente,
mientras ninguno una sumisa.

6 individuos una argumentacion concreta y precisa, 4 sujetos una
argumentacion de naturaleza vaga e indiferenciada, 1 individuo
una argumentacion conectada al tiempo y ninguno una

argumentacion exploratoria.

o Ningun individuo emitié respuestas incongruentes a la situacion.

e En la Situacion 21 del Instrumento lll, los investigadores observaron que:

o 11 sujetos de la muestra demostraron una actitud ascendente,

mientras ninguno una sumisa.

5 individuos una argumentacion concreta y precisa, ninguno una
argumentacion de naturaleza vaga e indiferenciada, 1 una
argumentacion conectada al tiempo y 5 una argumentacion

exploratoria.

o 1 individuo emitié una respuesta incongruente a la situacion.

e En la Situacion 22 del Instrumento IlI:

o 11 sujetos de la muestra demostraron una actitud ascendente y 1

una sumisa.
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o 1 individuo una argumentacion concreta y precisa, ninguno una
argumentacion de naturaleza vaga e indiferenciada, 1 sujeto una
argumentacion conectada al tiempo y 6 sujetos una argumentacion
exploratoria.

o Ningun individuo emitié respuestas incongruentes a la situacion.

e En la Situacion 23 del Instrumento Ill, los investigadores observaron que:

o 9 sujetos de la muestra demostraron una actitud ascendente,
mientras ninguno una sumisa.

o 5 individuos una argumentacion concreta y precisa, ninguno una
argumentacion de naturaleza vaga e indiferenciada, 1 sujeto una
argumentacion conectada al tiempo y 2 individuos una
argumentacion exploratoria.

o 3individuos emitieron respuestas incongruentes a la situacion.

e Asimismo, en la Situacién 24 del Instrumento Il

o 12 sujetos de la muestra demostraron una actitud ascendente y
ninguno una sumisa.

o 11 individuos emitieron una argumentacion concreta y precisa,
ninguno una argumentacion de naturaleza vaga e indiferenciada y
tampoco una conectada al tiempo y 1 sujeto emiti6 una
argumentacion exploratoria.

o Ningun individuo emitié respuestas incongruentes a la situacion.

e En la Situacion 25 del Instrumento Ill, los investigadores observaron que:
o 11 sujetos de la muestra demostraron una actitud ascendente,
mientras ninguno una sumisa.
o 7 individuos tuvieron una argumentacion concreta y precisa, 2
sujetos una argumentacion de naturaleza vaga e indiferenciada, 1
individuo una argumentacion conectada al tiempo y ninguno una

argumentacion exploratoria.
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o 1 individuo tuvo un tipo de argumentacion mixto: de tiempo y

exploratoria.

o 1lindividuo emitié una respuesta incongruente a la situacion.

e Posteriormente, en la Situacion 26 del Instrumento Il1:

(@]

8 sujetos de la muestra demostraron una actitud ascendente y 1
una sumisa.

2 sujetos una argumentacion concreta y precisa, ninguno ni una
argumentacion de naturaleza vaga e indiferenciada ni una
conectada al tiempo y 4 individuos una argumentacion
exploratoria.

2 individuos tuvieron un tipo de argumentacion mixta: concreta-
precisa y exploratoria, naturaleza vaga e indiferenciada y
exploratoria.

2 individuos emitieron respuestas incongruentes a la situacion.

Hubo 1 individuo que no respondio la pregunta.

la Situacion 27 del Instrumento Ill, los investigadores observaron que:

o

9 sujetos de la muestra demostraron una actitud ascendente,
mientras ninguno una sumisa.

4 sujetos una argumentacién concreta y precisa, 4 individuos una
argumentacion de naturaleza vaga e indiferenciada, ninguno una
argumentacion conectada al tiempo y tampoco una argumentacion
exploratoria.

1 individuo tuvo un tipo de argumentacion mixto: concreta-precisa y
exploratoria.

1 individuo emitié una respuesta incongruente a la situacion.

Hubo 2 individuo que no respondieron la pregunta.
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Por ultimo, en la Situacion 28 del Instrumento IIl:

o 10 sujetos de la muestra demostraron una actitud ascendente,
mientras 1 individuo una sumisa.

o b5 sujetos una argumentacion concreta y precisa, 3 individuos una
argumentacion de naturaleza vaga e indiferenciada, 2 sujetos una
argumentacion conectada al tiempo y ninguno una argumentacion
exploratoria.

o Ningun individuo emitié una respuesta incongruente a la situacion.

o Hubo 1 individuo que no respondi6 la pregunta.
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Para el mayor entendimiento de los resultados los investigadores realizaron los siguientes graficos:
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Gréafico 19: Resultados de actitudes en el Instrumento Ill. 2da. Toma.

Elaboracion propia (2014).
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Grafico 20: Resultados de argumentos en el Instrumento lll. 2da. Toma.

Elaboracion propia (2014).

Respuestas
ACTITUD A
S
Ic
In
Argumentos It
Ib

Ascendencia

Sumision

Argumentacién concreta y precisa
Argumentacion de naturaleza vaga e indiferenciada.
Argumentacién conectada al tiempo: se sirve de éste como de una palanca (demora de un pedido, por ejemplo).

Se impulsa de nuevo el didlogo, para hacer hablar al interlocutor, lanzandole explicitamente una o varias preguntas de tipo exploratorio
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En cuanto a la segunda matriz de descripcion de resultados, la cual muestra

los tipos de argumentos y actitudes que tuvieron los sujetos, los niumeros se

traducen de la siguiente manera:

e El Sujeto 1:
o En sus respuestas 18 tuvieron presencia de argumentos y 10 no
presentaron argumentos algunos
o Presentd 3 respuestas sumisas
o En cuanto a la actitud ascendente 13 fueron positivas sin
clasificacion alguna; dos fueron positivas en donde dictdé la
conducta. Asimismo, presentd 4 negativas con presencia de
agresividad; 4 negativas en donde desacredita ala contraparte; y 2
negativas con presencia de ironia.
e El Sujeto 2:
o De las 28 situaciones 25 tuvieron presencia de argumento,
mientras que 3 no lo tuvieron
o No tuvo presencia de actitud sumisa
o En cuanto a la actitud ascendente 23 fueron positivas sin
clasificacion alguna; 4 fueron positivas en donde dict6 la conducta.
Asimismo, presentd 1 negativa con presencia de ironia.
e El Sujeto 3:
o En el total de sus respuestas 26 tuvieron presencia de argumentos
o Tuvo dos respuestas incongruentes
o No tuvo presencia de actitud sumisa
o En cuanto a la actitud ascendente 19 fueron positivas sin

clasificacion alguna; 7 fueron positivas en donde dict6 la conducta.

Asimismo, no presenté actitudes negativas.
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e El Sujeto 4:

o De las 28 situaciones 26 tuvieron presencia de argumento

o Tuvo dos respuestas incongruentes

o No tuvo presencia de actitud sumisa

o En cuanto a la actitud ascendente 25 fueron positivas sin
clasificacion alguna; 1 fue positiva en donde dict6 la conducta. No
hubo presencia de actitud negativa.

e Sujeto 5:

o En el total de sus respuestas 22 tuvieron presencia de argumentos,
mientras que tres no lo tuvieron

o Tuvo 3 respuestas incongruentes

o No tuvo presencia de actitud sumisa

o En cuanto a la actitud ascendente 21 fueron positivas sin
clasificacion alguna; 1 fue positiva en donde dictdé la conducta.
Asimismo, presentd una respuesta negativa con presencia de
agresividad; una con presencia de ironia; y una en donde
desacredita a la su interlocutor.

e El Sujeto 7:

o De las 28 situaciones 23 tuvieron presencia de argumento,
mientras que una no la tuvo

o Tuvo cuatro respuestas incongruentes

o No tuvo presencia de actitud sumisa

o En cuanto a la actitud ascendente 16 fueron positivas sin

clasificacion alguna; dos fueron positivas en donde se dicto
conducta y dos en donde se ponen en duda los argumentos de la
contraparte. Asimismo, hubo 1 situacion negativa con presencia de
agresividad, 1 con un presencia de ironia y una de desacreditacion

al interlocutor.
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e El Sujeto 8:

(@]

©)

©)

En el total de sus respuestas 28 tuvieron presencia de argumentos.
No tuvo presencia de actitud sumisa
En cuanto a la actitud ascendente las 28 fueron positivas sin

clasificacion alguna.

e El Sujeto 9:

(@]

o

o

De las 28 situaciones 25 tuvieron presencia de argumento.

Tuvo 3 respuestas incongruentes

No tuvo presencia de actitud sumisa

En cuanto a la actitud ascendente 23 fueron positivas sin
clasificacion alguna; 1 fue positiva en donde se dictd conducta.
Asimismo, hubo 1 situacion negativa con presencia de agresividad.

e El Sujeto 10:

o

o

o

De las 28 situaciones 25 tuvieron presencia de argumento.

Tuvo 3 respuestas incongruentes

No tuvo presencia de actitud sumisa

En cuanto a la actitud ascendente 22 fueron positivas sin
clasificacion alguna; 1 fue positiva en donde se puso en duda el
argumento de la contraparte; 1 fue positiva en donde se dictd
conducta. Asimismo, hubo 2 argumentos negativos con presencia

de agresividad.

e El Sujeto 11:

©)

De las 28 situaciones 21 tuvieron presencia de argumento,
mientras que dos no lo hicieron

Tuvo 5 respuestas incongruentes

Respondio de manera sumisa en 3 situaciones

En cuanto a la actitud ascendente 15 fueron positivas sin

clasificacion alguna; 1 fue positiva en donde se dicté conducta y 1
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fue positiva en donde se puso en duda los argumentos de la
contraparte. Asimismo, hubo 2 situaciones negativas con presencia

de agresividad y una con presencia de ironia.

e El Sujeto 12:

(@]

En sus respuestas 18 tuvieron presencia de argumentos y 3 no
presentaron argumentos algunos

Tuvo 5 respuestas incongruentes

Respondi6é de manera sumisa en 1 situacion

En cuanto a la actitud ascendente 16 fueron positivas sin
clasificacion alguna; 1 fue agresiva con presencia de agresividad; 1
negativa con presencia de ironia; y dos negativas en donde se

desacredita a la contraparte.

e El Sujeto 13 del presente estudio no pudo ser evaluado con el

Instrumento 11l dado que faltd a las aplicaciones del mismo.

e El Sujeto 14:

o

En sus respuestas 22 tuvieron presencia de argumentos y 1 no
presentd argumento alguno

Tuvo 2 respuestas incongruentes

Respondié de manera sumisa en una situacion

En cuanto a la actitud ascendente 16 fueron positivas sin
clasificacion alguna y una positiva en donde se ponen en duda los
argumentos de la contraparte. Asimismo,1 fue agresiva con

presencia de ironia.
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Para el mejor entendimiento de los resultados los investigadores decidieron
presentar los siguientes graficos:

B Con argumento

B Sin argumenta

Gréfico 21: Argumentacion en el Instrumento lll. 2da. Toma.
Elaboracién propia (2014).

B Recpuastas M Eganvas

B Recpuastas Pocltva

Créfico 22: Tipos de respuestas en el Instrumento lll. 2da. Toma.
Elaboracion propia (2014).
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¥ |ronia
B Decacredita

B fgresividad

Gréfico 23: Tipos de respuestas negativas en el Instrumento Ill. 2da. Toma.
Elaboracion propia (2014).

Hpc

B Comprendidas

Gréfico 24: Porcentaje de respuestas Pc en el Instrumento Ill. 2da. Toma.
Elaboracion propia (2014).
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6.3.5. Discusion de resultados Instrumento Il

Dado que el instrumento Il midi6 argumentacion y tipo de actitud en la
negociacion, los investigadores consideraron pertinente dividir la discusion en

estas subcategorias de las variables: negociacion y resolucion de conflictos.

Sin embargo, antes de comenzar estas discusiones es importante recalcar
gque del 100% de las respuestas arrojadas en ambas aplicaciones,
aproximadamente un 9% fueron respuestas incongruentes frente a la situaciones

gue se les plantearon a los jévenes.

6.3.5.1. Discusién de la argumentacion en la negociacion

De los resultados arrojados en cada una de las aplicaciones del instrumento,
en cuanto a la presencia de la argumentacion en la negociacion de los jovenes,
se observo un incremento del 13% en la utilizacion de argumentos para apoyar
sus respuestas. Esto generd que un 92% de las respuestas, de la muestra total,

tuviera presencia de argumentos al final del proceso de evaluacién.

Especificamente en los tipos de argumentos, se observo un incremento de un
22% en el tipo de argumentacion clara y precisa. En consecuencia, el 60% de
las respuestas tuvieron este tipo de argumentacion al final del proceso de
evaluacién. Mientras tanto, se observdé que disminuyeron en un 21% las
respuestas indiferenciadas. Esto se traduce en que al final del proceso de
evaluacion solo el 16% de las respuestas fueron indiferenciadas en comparacion

en 37% que representaban en la primera aplicacion del instrumento.
En cuanto a la argumentacién de tiempo, los resultados arrojados indicaron

gue hubo una disminucién de un 6%, lo cual se traduce en que al final del

proceso de evaluaciéon sélo un 11% tuvo este tipo de argumentos. Por otra lado,
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en cuanto a los argumentos del tipo exploratorios hubo un aumento del 4% al

final del proceso de aplicacion.

Estos resultados se pueden apreciar de una mejor manera en los siguientes

gréficos:
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B 3da Toma B0 16% 11% 1%

Grafico 25: Comparacion de los tipos de argumentacién en ambas tomas
del Instrumento lll. Elaboracién propia (2014).
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Gréfico 26: Evolucion de los tipos de argumentacion en ambas tomas del
Instrumento Ill. Elaboracién propia (2014).

6.3.5.2. Discusion de las actitudes en la negociacion

En cuanto a las actitudes hubo un incremento del 26% de las actitudes
ascendentes al final de proceso de evaluacién, lo que conlleva que de la
totalidad de las respuestas, en la segunda toma, un 97% tuvieron una actitud

ascendente frente a un 72% de la primera toma.

De esta manera, las actitudes sumisas disminuyeron en un 26% en la
segunda aplicacién del instrumento, dejandolas en un 3% al finalizar el proceso
de evolucion. Este niumero se compara frente al 28% que se obtuvo en la

primera aplicacion del instrumento.

Estos resultados se aprecian de mejor manera en el siguiente grafico:
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Grafico 27: Comparacién en los tipos de actitudes en ambas tomas del
Instrumento Ill. Elaboracion propia (2014).

Asimismo, especificamente en los tipos de argumentacion ascendente los
investigadores consideraron pertinente discutir primero los casos en donde

fueron positivos y luego los que fueron negativos.

6.3.5.3. Discusion actitudes ascendentes positivas en la negociacion

Las actitudes positivas tuvieron un incremento del 4% al final del proceso de
evaluacion. Esto se traduce en que de las respuestas totales un 90% tuvo una
actitud ascendente positiva, frente a un 86% en la primera aplicacion del

instrumento.

Tomando en cuenta los tipos de respuestas positivas, al final del proceso de
evaluacion se observé que en un principio un 97% fue positivo sin distincion
particular, el cual disminuyo en un 6% al final del proceso de evaluacion. Este
porcentaje significd, precisamente, un incremento en el tipo de actitud

ascendente positiva que apela a dictar la conducta del interlocutor.
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Por otro lado, el tipo de actitud ascendente positiva que busca poner en duda
los argumentos del interlocutor se mantuvo invariable en ambas muestras,

representando un 3% del tipo de respuesta positiva.

Los investigadores para el mayor entendimiento de lo expresado

anteriormente recogen el siguiente grafico:
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Grafico 28: Comparacién de respuestas positivas en ambas tomas del
Instrumento Ill. Elaboracién propia (2014).

6.3.5.4. Discusion actitudes ascendentes negativas en la negociacion

Las actitudes ascendentes negativas representan, al final del estudio, un 10%
de las respuestas arrojadas. De esta manera, éstas se dividen en : ironia,

desacreditacion y agresividad.

En cuanto a las respuestas con presencia de ironia, éstas se mantuvieron casi

invariables en ambas muestras, representando un 27% y un 28%,
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respectivamente. Sin embargo, las respuestas que desacreditan al interlocutor si
tuvieron la variacion mas significativa entre los tres tipos de respuestas

negativas, con un crecimiento del 12% al final del estudio.

Lo expuesto anteriormente conlleva a que el porcentaje del tipo de
respuestas agresivas disminuyera en un 14%. A pesar de ello, es éste el de
mayor porcentaje de las tres clasificaciones, posicionandose con un 43% al final

del estudio.

A continuacion la representacion grafica de lo anteriormente expuesto:

]l ]
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M

Porcentaje

lronda Desacredita Agresividad

B lra Toma 2T 1% 57

B 2da Tama 28% o 435

Gréfico 29: Comparacion de respuestas negativas en ambas tomas del
Instrumento Ill. Elaboracion propia (2014).
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CAPITULO VII
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

En funcién de las cuatro variables planteadas en la presente investigacion,
se presentan las conclusiones finales del estudio con las respectivas
recomendaciones que podrian permitir apoyar la gestion académica y el
empoderamiento de los jévenes pertenecientes a la Fundacion Embajadores

Comunitarios, a través de herramientas comunicacionales.

En primer lugar, se concluye que se cumpli6 el objetivo general de la
presente investigacién, el cual fue: diagnosticar el comportamiento
comunicacional de los jévenes de bachillerato -miembros de la Fundacién
Embajadores Comunitarios- a través de técnicas implementadas en Modelos de

Naciones Unidas (Oratoria, Liderazgo, Resolucion de Conflictos y Negociacion).

Entendiendo el diagndstico como “recoger y analizar datos para evaluar
problemas de diversa naturaleza” (Real Academia Espafiola, 1970, p. 185),
entonces se afirma que al recoger y analizar los datos de las variables Oratoria,
Liderazgo, Resolucién de Conflictos y Negociacion para delimitar como era el
comportamiento comunicacional de los jévenes en esas aptitudes, los
investigadores cumplieron con el objetivo de diagnosticar lo anteriormente

expuesto.

Asimismo, se concluye que la presente investigacion abordé al caso de
estudio del Colegio Don Pedro de acuerdo a todos sus componentes, segun

Hernandez, et. al (2010), ya que se ejecutaron los siguientes elementos:

1. Planteamiento del problema
2. Proposiciones o hipotesis

3. Unidad o unidades de andlisis
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4. Contexto del caso o casos

5. Fuentes de informacion e instrumentos de recoleccion de los datos
6. Logica que vincula los datos con preguntas y proposiciones

7. Analisis de toda la informacion

8. Criterios para interpretar los datos y efectuar inferencias

9. Reporte del caso (resultados) (p. 3)

Asimismo, en busqueda de un mejor entendimiento de las conclusiones del
presente trabajo de grado, los investigadores las recogeran por cada una de las

variables de estudio.

7.1. Oratoria:

Para esta variable los investigadores se plantearon el objetivo especifico de
identificar cudles son las competencias y las capacidades de oratoria que tienen
los miembros de la Delegacion Don Pedro. Al final del estudio se pudo concluir
gue este objetivo se cumplié, dado que a través del Instrumento | se evaluaron
los elementos mas importantes para identificar a un buen orador, segun
Morreale, et al (2007).

Para el mayor entendimiento de los hallazgos obtenidos, se presentaran las

conclusiones por subcategoria de la variable oratoria:

7.1.1. Comunicacion verbal

e Se concluye que hubo una mejora considerable en los estudiantes al
momento de escoger y enfocar un tema de manera apropiada para la

audiencia y ocasién. Al igual que se reflej6 una evolucion positiva en los
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jovenes al momento de comunicar su tesis proposito, dado que luego del

proceso de preparacion, el 58% de los jovenes lograron dominar estas

aptitudes satisfactoriamente y el otro 42% lo logré6 hacer de manera

excelente.

e Asimismo, se concluye que 10 de 14 delegados implementan un patrén

organizacional (introduccion-desarrollo-cierre) apropiado para la audiencia

y ocasion.

o Esto se consider6 como una mejoria, dado que Vila, et. al (2005)

propone que la estructura de todo discurso para ser efectivo debe

tener una introduccion, un desarrollo y un cierre.

Se consideré que lo jovenes lograron, en su mayoria, ser exitosos
en esta aptitud, ya que respetaron los porcentajes de Vazquez
(2001), quien explica que la introduccion debe ser 10% del

discurso, el desarrollo un 80% y el cierre el 10% final.

e En cuanto a la seleccion de un lenguaje apropiado para la audiencia,

ocasion y proposito, se concluye que sélo un 21% de la muestra mostré

mejora en esta aptitud.

o

Aungue la mejora fue leve, es importante destacar que de los 14
estudiantes, 10 lo hicieron de manera efectiva y so6lo 3 lo hicieron

de manera excelente.

Sin embargo, esto no significa que el programa no contribuyé en la
mejora de esta aptitud. Los investigadores infieren que esto esta
ligado a que el desarrollo de las habilidades verbales de los
jovenes, en el contexto en donde se encuentran, requiere de mayor

esfuerzo y tiempo, lo cual se escapa del alcance de la Fundacion.
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En cuanto a la pronunciacion, graméatica y articulacion apropiadas para la
audiencia y ocasion, de las cuales Vazquez (2001) explica que son de
vital importancia para la correcta transmision de los mensajes; se

concluye que sélo hubo un 14% de mejora.

o Los investigadores infirieron que la fundacion efectivamente ayuda
a los jévenes a mejorar sus procesos de lenguaje. Sin embargo, la
complejidad que presenta poder lograr la excelencia en esta
aptitud, forma parte de un proceso que dura mas de un afio de

preparacion académica.

o Asimismo, se observé que en contexto MUN dominar esta
competencia resulta importante, ya que es un elemento vital para
la comprension del discurso por parte de la audiencia y también

para ser respetados a nivel intelectual por la misma.

7.1.2. Comunicaciéon no verbal

En cuanto al uso de comportamientos fisicos que apoyan el mensaje
verbal, se concluye que la preparacion académica que brinda la
Fundacién Embajadores Comunitarios en cuanto a los recursos fisicos

gue puede usar el orador, son suficientes para formar a los delegados.

o Aunque los resultados exponen que soOlo hubo una mejora no
mayor al 29%, es importante resaltar que 10 de los 14 sujetos,
utilizaron su cuerpo de manera satisfactoria al momento de hablar

en publico.

o Los investigadores infirieron que se necesita mas de un afio para

gue incremente la cantidad de delegados con un nivel excelente en
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esta aptitud, debido a que el aprendizaje de la misma consiste en
un proceso durante el cual los delegados inician con infimas
destrezas y hay que darles el tiempo suficiente para que logren
desarrollar la competencia a la perfeccion.

e En relacion con la variedad vocal de los sujetos, se concluye que hubo
una mejoria significativa, dado que un 57% potencio esta actitud para el

final del afo escolar.

o Esto significa que la Fundacion Embajadores Comunitarios es
efectiva al momento de ensefiarles a los jovenes cdmo manejar el

tono y la intensidad de su voz.

7.2. Liderazgo

Se concluye que se cumplé el segundo objetivo especifico (identificar el tipo
de liderazgo que predomina en los jovenes que forman parte de la Delegacion
Don Pedro y su efectividad), dado que, al aplicar el Instrumento I, se
identificaron en ambas tomas, el tipo de liderazgo de cada miembro de la

muestra y la efectividad de los mismos.

Para el mayor entendimiento de los hallazgos obtenidos, se presentaran las
conclusiones por subcategoria de la variable liderazgo:
7.2.1. Estilo de liderazgo: Participar

e Luego de ambas aplicaciones del Instrumento Il en los jovenes de la
delegacion de Colegio Don Pedro, los investigadores concluyeron que en

los sujetos predomind el estilo de liderazgo Participar.
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o A partir de esto, los investigadores infirieron que los jovenes al
empezar la delegacion, por estar iniciando un nuevo proceso,
muestran su liderazgo hacia los otros delegados al participar
activamente en las actividades dispuestas en el proceso de

preparacion académica.

o Como lo plantean Blanchard y Hersey (1988), este tipo de
liderazgo se caracteriza por reflejar pocos comportamientos
orientados a la asignacion de tareas, y muchos orientados a las

relaciones interpersonales.

o Se concluye que en los MUN, el “participar’ se ve reflejado en el
momento en el que el delegado debe hablar y actuar de manera
proactiva y receptiva con la mayor cantidad de comparferos
posibles, para ganar protagonismo en el comité o en la clase. Al
tener este tipo de comportamiento, las otras personas que forman

parte del comité lo validan como lider del grupo.

o Los investigadores concluyeron que los delegados del Colegio Don
Pedro, desde el momento inicial, buscaron demostrar sus
conocimientos y sus habilidades a través del involucramiento con
los demés delegados y con los propios facilitadores. Esto es una
manera de comunicar lo aprendido y su razén de ser dentro de la
delegacion, lo cual se ve conectado a la teoria de Blanchard y
Hersey (1988) cuando explican que el lider que participa “comparte

ideas y facilita toma de decisiones” (p.187).

7.2.2. Estilo de liderazgo: Dirigir

e El| estudio demostr6 que so6lo una minoria de la delegacion esta

caracterizada por el estilo de liderazgo Dirigir. Ante este resultado, los
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investigadores concluyeron la razén de esto se debe a que los sujetos
prefieren ejercer un tipo de liderazgo que sea mejor recibido por sus

compairieros.

Se concluye que, como los jovenes se encuentran inmersos en el mundo
de los MUN, los sujetos se encuentran constantemente buscando
maneras de ganar protagonismo dentro del comité en el que compiten. De
esta manera, los delegados tienen que tratar de ser diplomaticos y de
trabajar en equipo para logar sus objetivos. Por lo tanto, si un sujeto trata
de dirigir, como lo definen Blanchard y Hersey (1988), al proveer
instrucciones y supervisar a los demas, puede generar rechazo de sus

comparieros de comité.

7.2.3. Estilo de liderazgo: Persuadir

En cuanto al estilo de liderazgo Persuadir, se concluye que, de la
delegacion del Colegio Don Pedro, sélo una minoria del 18% present6

estilo de liderazgo.

o Los investigadores infieren que este resultado se debe a que en los
MUN la “persuasion” se tiende a confundir con la “manipulacion”,
es por esto que los jovenes para no quedar mal frente a sus
comparieros, deciden enfocar sus esfuerzos con otro tipo de

liderazgo mas aceptado, como lo es Participar.

7.2.4. Estilo de liderazgo: Delegar

El estudio demostro que al final del proceso de preparacion, ningun

individuo se caracteriza con el tipo de liderazgo Delegar.
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o Los investigadores concluyen que esto se debe a que en los MUN
es importante demostrar liderazgo al ser proactivo y al
demostrarles a los demas el trabajo que estd realizando. Si se
parte del concepto de Blanchard y Hersey (1988), el cual explica
gue quien delega “rechaza la responsabilidad de decisiones e
implementacion” (p.187), entonces se muestra que el fin ultimo del
tipo de liderazgo Delegar no funciona para este tipo de

competencias.

7.2.5. Estilo de liderazgo: Mixto

e En cuanto a los delegados que reflejaron un tipo de liderazgo mixto, los
investigadores concluyeron que el hecho de que esta situacion ocurra es

razonable.

o Esto se debe a que, poniéndolo en contexto de MUN, los
delegados se ven obligados a enfrentarse a situaciones de
diferentes naturalezas constantemente y estos resultados
demuestran la capacidad que tienen los jévenes de adaptarse a

ellas.

o Blanchard y Hersey (1988) afirman que el estilo de liderazgo va a
cambiar dependiendo de la circunstancias en las que se
encuentren. El presente cuadro demuestra en detalle las
conclusiones que se obtuvieron por cada sujeto de investigacion

gue mostré un tipo de liderazgo mixto:
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Cuadro 27: Conclusiones acerca de los delegados que mostraron un estilo de
liderazgo mixto.

Estilo de Estilo de

liderazgo liderazgo Explicacion
lra. Toma 2da. Toma

Los investigadores infieren que este cambio se
debe a que la unidad de andlisis esta probando los
diferentes tipos de liderazgo para descubrir con
cudl se siente mas comodo y le es mas efectivo.
Este cambio que sufrié el sujeto consistid en que
afadi6 a sus habilidades de liderazgo otras
aptitudes que aprendié durante el afio escolar, que
lo ayudaron a incrementar su capacidad de
liderazgo orientado a compartir ideas y facilitar la
toma de decisiones. Esto puede deberse también a
la influencia de sus otros compaferos, quienes,
como fue explicado anteriormente, tienen
preponderancia al estilo de liderazgo Participar.
Estos sujetos cambiaron radicalmente su tipo de
liderazgo desde la primera toma hasta la segunda.
Esto puede deberse a la exposicion que tuvieron
hacia sus otros comparieros, quienes tienen
preponderancia en el estilo de liderazgo Participar;
afadido a sus habilidades obtenidas en las clases
de MUN. Tanto el sujeto 10 como el sujeto 11 se
encuentran en un proceso de descubrimiento de su
tipo de liderazgo ideal.

Sujeto Participar Todos

Sujeto Persuadir Pefs??d'fy
8 participar

Sujeto Dirigir y Persuadir y
10 Delegar Participar

Sujeto Dirigir y

11 Persuadir Participar

Nota. Elaboracién propia (2014).

7.2.6. Efectividad de los estilos de liderazgo

e Entendiendo efectividad por la Real Academia Espafiola (1970) como la
“capacidad de logar el efecto que se desea o se espera” (p. 504), los
investigadores concluyen que sélo una minoria de la delegacién demostrd
(para el momento de la evaluacion) las habilidades necesarias para que
su tipo de liderazgo estuviese completamente acorde con sus acciones
para poder lograr los objetivos que se propusieron; es decir, mostraron

baja efectividad en su liderazgo.

e Al observar los resultados arrojados por ambas aplicaciones del

Instrumento I, los investigadores determinaron que ningun sujeto de la
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investigacion se encuentra dentro del parametro de la escala “muy

efectivo” ni “muy inefectivo”. Todos se ubicaron la escala “ni efectivo”™:

Los investigadores concluyen que los jovenes, al ser participes de un
proceso nuevo, estan descubriendo sus habilidades comunicacionales y
estan en un constante ensayo y error para aprender a conocerse a ellos
mismos y a sus capacidades. Esto se demostr6 en los resultados
arrojados por el Instrumento Il, al mostrar que de los delegados con
efectividad tipo “ni efectivos”, la minoria se ubicd en el margen negativo

de la escala, mientras que la mayoria se concentrdé en nimeros positivos.

Se concluye que cuando el delegado cambia su tipo de liderazgo, la

efectividad del mismo disminuye.

o Para el final del estudio, Unicamente se mostraron dos sujetos
ubicados en la categoria “ni inefectivo”. Los investigadores
justificaron este resultado, argumentando que fueron casos en los
gue los individuos cambiaron su estilo de liderazgo. Por lo tanto, al
encontrarse en un proceso de autodescubrimiento (para el
momento de la aplicaciéon del instrumento), no tenian bien
desarrolladas las habilidades para ser efectivos en su nuevo tipo

de liderazgo.

Se concluye que la Fundacién Embajadores Comunitarios efectivamente
forma lideres y potencia sus habilidades. Sin embargo, por la metodologia
y el tipo de competencia, los esfuerzos se concentran en un tipo de
liderazgo en especifico (Participar) y los otros no son explotados. La
Fundacion no les ofrece herramientas suficientes a los jovenes que tratan

de experimentar otro tipo de liderazgo diferente a Participar.
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7.3. Resolucion de conflictos y Negociacion

Los investigadores concluyen que se cumplié el tercer objetivo especifico

(identificar cuéles son las actitudes y los tipos de argumentos que predominan

en los delegados del Colegio Don Pedro al momento de negociar y resolver

conflictos), dado que se escogid un instrumento que permiti6 medir lo

previamente mencionado.

Para el mayor entendimiento de los hallazgos obtenidos, se presentan las

conclusiones por subcategoria de la variables negociacion y resolucién de

conflictos:

7.3.1. Tipos de actitud: ascendente y sumisa

Se concluye que el tipo de actitud predominante en la delegacion es la
ascendente, ya que al final del estudio, un 97% de los jovenes
presentaron este tipo de actitud. Esto se considera como un resultado
favorable, dado que al tener este actitud ascendente, los jovenes se
muestran proactivos ante las distintas situaciones en las cuales deban

llegar a un acuerdo.

Es de importancia resaltar que esta actitud se presenta a través de
respuestas que pueden resultar positivas o negativas. Al final de este
estudio, se mostré un porcentaje predominante de respuestas positivas
(90%). Por lo tanto, se concluye que la Fundacibn Embajadores
Comunitarios les brinda habilidades de negociacién suficientes para que

los jovenes puedan resolver los conflictos que se les presentan.
o Esto se considera como un buen resultado, dado que demuestra

gue los jovenes no sOlo actian de manera proactiva ante

situaciones que pueden generar conflicto, sino que también
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responden de manera afable para encontrar un acuerdo entre

ambas partes.

Se concluye que en el 10% restante de respuestas negativas, la

agresividad predominé con un 43%.

o Los investigadores infieren que esto se debe a que los jovenes
estuvieron (para el momento del estudio) en el medio de su
adolescencia, un proceso nhatural cuyas repercusiones se
encuentran fuera del control de la Fundacion Embajadores

Comunitarios.

7.3.2. Argumentacion en la negociacién y resolucion de conflictos

En relacion con la argumentacion, se identific6 que dentro de las
respuestas de los delegados existio (para el final de la investigacién) una
presencia argumentos en el 92% de las respuestas. Debido a ello, se
concluye que la Fundacion Embajadores Comunitarios ensefia a los
jovenes a negociar con fundamentos. Esto se considera como un aspecto
positivo, porgue los jévenes sustentan sus respuestas con un contenido
vélido que los apoya a resolver la situacion de conflicto en la que se

encuentran.

Los investigadores concluyen que el tipo de argumentacion predominante
en los jovenes es la concreta y precisa (con un 60% de presencia dentro
de las respuestas de los delegados). Asimismo se concluye, que este tipo
de argumentacion tuvo una evolucion positiva del 22% entre la primera y

la segunda aplicacion del instrumento.

o Esto se interpreta como un resultado positivo, dado que aumento la

efectividad de la resolucion de conflictos porque argumento
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utilizado fue claro y conciso. De esta manera, se afirma que la
Fundaciéon Embajadores Comunitarios influencié en esta evolucion
al darle las herramientas necesarias a los delegados para poder
desarrollarlas.

Asimismo, se concluye que (para el final del estudio) el tipo de
argumentacion diferenciada disminuy6é en un 21%, lo cual confirma que
aumento la efectividad en las negociaciones de los sujetos, dado que los

argumentos pasaron de ser vagos a ser concisos.

Se concluye que tanto la argumentacion de tiempo como la exploratoria,
fueron las que tuvieron menor presencia en las respuestas de los sujetos,
dado que en contexto MUN, al defender soluciones y proyectos, la
argumentacion mas apropiada es la concreta y precisa, ya que ésta

agiliza la discusion y el proceso para llegar a un acuerdo.

De esta manera, se concluye que la Fundacion Embajadores
Comunitarios centra su metodologia en ensefiar a los jovenes a
argumentar de manera concreta y precisa para que ellos puedan ser

exitosos dentro de los MUN.

Es importante tomar en cuenta que del 100% de las respuestas del
Instrumento  lll, aproximadamente un 9% fueron respuestas
incongruentes. Aunque es un porcentaje bajo, frente al otro 91% de las
respuestas, los investigadores infieren que esta situacion se debi6 al nivel
de complejidad que pudo presentar el instrumento para algunos sujetos

gue fueron parte de la muestra.
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7.4. Validacion de hipotesis

En lo que respecta a la hipotesis formulada:

El comportamiento comunicacional de los Jovenes de bachillerato -miembros de
la Fundacion Embajadores Comunitarios- cambia de una manera positiva una
vez que se les ensefan técnicas implementadas en Modelos de Naciones

Unidas en cuanto a Oratoria, Liderazgo, Resolucion de Conflictos y Negociacion.

Se concluye que la Fundacion Embajadores Comunitarios, efectivamente,
empodera a los jovenes que forman parte de sus delegaciones a través de
herramientas comunicacionales. De esta manera, los investigadores consideran
gue el estudio al arrojar cambios positivos importantes en cada una de las
variables, permiti6 comprobar la eficacia del programa en cuanto al proceso de
mejora de los comportamientos comunicacionales de los jovenes, que forman

parte de la delegacion del Colegio Don Pedro.

Los investigadores concluyen que los jovenes que formaron parte de la
Delegacion Don Pedro, luego de experimentar un afio de preparacién académica
a través de la Fundacion Embajadores Comunitarios, se convirtieron en mejores

oradores, mejores negociadores y mejores lideres.

De igual forma, también se concluye que se cumplid el cuarto objetivo
especifico de la investigacion, el cual fue “comparar el comportamiento
comunicacional de los jovenes objeto de estudio mediante evaluaciones al inicio

y al final del proceso”.

Asimismo, dado que la investigacion se realizd en dos etapas de recoleccion
de datos diferentes, se concluye que el estudio permitié observar el cambio que
ocurrié en los sujetos en cuanto a las cuatro variables evaluadas, lo cual

posibilité la validacién de la hipoétesis.
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7.5. Recomendaciones

A partir de los resultados y conclusiones, los investigadores sugieren a

continuacion una serie de recomendaciones para que podrian apoyar a la

gestion académica de la Fundacion Embajadores Comunitarios, en cuanto a las

habilidades comunicacionales.

Para un mejor entendimiento se presentaran primero las recomendaciones

para cada una de las variables de estudio y luego las recomendaciones

generales de la investigacion.

7.5.1. Recomendaciones en Oratoria

Extender este estudio por mas de dos afios para conocer si el porcentaje
de evolucion positiva cambia radicalmente o simplemente se mantiene en
los valores expuestos. Ademas, para observar si aquellas aptitudes que
necesitan mas tiempo para ser perfeccionadas, pueden ser alcanzadas

por la Fundacion Embajadores Comunitarios.

Ofrecerle a los facilitadores un curso especializado en las habilidades de
oratoria expuestas en el Instrumento |, para que ellos puedan ser mas
efectivos y precisos al ensefiar y al evaluar a los jévenes pertenecientes a

la delegacion.

Utilizar el Instrumento | de la presente investigacion y estandarizarlo al
resto de los colegios que forman parte de la Fundacion, de manera de
alinear los estandares de evaluacion de la organizacion y asi poder llevar

un registro de la evolucion de los jovenes.
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Actualizar el programa de oratoria de la Fundacién para poder elevar el
porcentaje de oradores “satisfactorios” a oradores “excelentes”, tomando
en cuenta especialmente los elementos de:

o Modulacién

o Pronunciacion

o Diccién

7.5.2. Recomendaciones en Liderazgo

7.5.3.

Incorporar al programa la teoria de liderazgo situacional

Incorporar al programa una dinamica a través de la cual los jovenes
puedan identificar su tipo de liderazgo predominante y su efectividad, con
el objetivo de que lo puedan implementar de mejor manera en los
momentos adecuados. Esta habilidad les resultard conveniente para

alcanzar sus objetivos en las situaciones particulares.

Instruir a los facilitadores y asistentes de facilitadores en la teoria y
practica del liderazgo situacional, para que puedan transmitir este
conocimiento de wuna manera efectiva y también, para que la

retroalimentacion en las clases sea precisa y enriquecedora.

Hacer una evaluacion mas detallada durante las simulaciones conjuntas,
etapa en la cual los delegados se encuentran fuera de su zona de confort

y reflejan sus verdaderas habilidades de liderazgo.

Recomendaciones en Resolucion de Conflictos y Negociacion

Ampliar la unidad de negociacibn en el programa académico para
incorporar aprendizaje sobre tipos de actitud y argumentos, de manera

gue los jévenes puedan identificarlos en ellos y en otros.
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e Desarrollar un mecanismo de comunicacién en el Colegio Don Pedro para
propiciar que las actitudes de los delegados sean iguales, en la medida

de lo posible, dentro y fuera de las actividades de FEC.

e Entrenar a los facilitadores para que puedan dar a sus delegados una
retroalimentacion precisa en cuanto a actitudes y tipos de argumentacion

durante el afo académico.

7.5.4. Recomendaciones generales

Aunque se comprobd el trabajo positivo que realiza la fundacion, los
investigadores consideran que se puede potenciar si se siguen las siguientes

recomendaciones:

e Extender la presente investigacion a todos los colegios que formen parte
de la Fundacién para tener un resultado generalizado de los procesos de

aprendizaje y de enseflanza de nuevos conocimientos.

e Gestionar el aprendizaje equitativo en todos los colegios a través de una

estrategia de comunicacion que involucre a todos los programas.

e Estandarizar instrumentos cortos y faciles de aplicar a cada una de las
delegaciones, para llevar un registro de la evolucién de los jévenes que
participan en el programa (se sugieren tipo cuestionario, debido a la
facilidad que presentan al momento de la aplicacion y el analisis

posterior).

e Crear una instancia de gobierno que se encargue de analizar

periodicamente los resultados provenientes de cada uno de los colegios.

e Desarrollar talleres de formacion a los facilitadores y asistentes de

facilitadores para potenciar los sistemas de ensefianza de la Fundacion.
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GLOSARIO DE TERMINOS

Actitud: “Disposicién de animo manifestada de algun modo”
(http:/lema.rae.es/drae/?val=actitud).

Actitud ascendente: Actitud que refleja comportamientos y acciones referentes
a afirmar la autoridad, sin ‘argumentos ni demostracion; poner en duda la
palabra del interlocutor, de modo mas o menos encubierto, directo o cortés;
dictar la conducta que debe seguir el interlocutor; desacreditar, sea directamente
a la persona o a su producto e ironizar. (Manual Test de Habilidades de
Negociacién: NEGO, p. 4)

Actitud ascendente positiva: Aquella actitud ascendente que dicte conducta o
ponga en duda al interlocutor (definicién operacionalizada).

Actitud ascendente negativa: Aquella actitud ascendente que demuestre
agresividad, ironia, desacreditaciéon del interlocutor o su producto (definicion
operacionalizada).

Actitud sumisa: “Sumision al interlocutor sin argumentacion, sin reactivar el
didlogo ni proponer algo constructivo. Es una "aceptacion" de la situacion: la
persona se contenta con asentir, expresando a veces una estupefaccién que
indica que se ha recibido la frustracion sin reaccion” (Manual Test de
Habilidades de Negociacion: NEGO, p. 5).

Agresividad: “Tendencia a actuar o a responder violentamente”
(http://lema.rae.es/drae/?val=agresividad).

Argumentacién: Accién de aducir, alegar, poner argumentos.

Argumentacion concreta y precisa (referente al Instrumento Ill): “Aporte de
una solucion o la idea de una posible solucién y se presentan proposiciones muy
concretas después de una demostracion mas o menos bien organizada” (Manual
Test de Habilidades de Negociacion: NEGO, p. 7).

Argumentacion indiferenciada (referente al Instrumento Ill): “Argumentacion
[...] poco elaborada, es poco convincente y resulta més bien, tedrica y bastante
general, sin una fundamentacion verdadera; sin embargo, esta presente.”
(Manual Test de Habilidades de Negociacion: NEGO, p. 8).
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Argumentacion conectada al tiempo (referente al Instrumento |lll):
“Proposiciéon de una accidén aplazada, con una calidad de argumentacion muy
variable, y en una dimension que va desde una proposicion consistente en
rechazar el obstaculo para ganar tiempo (a falta de encontrar inmediatamente
una solucion més eficaz), hasta la utilizacién del tiempo como una verdadera
palanca de negociacién” (Manual Test de Habilidades de Negociacion: NEGO, p.
9).

Argumentacion exploratoria (referente al Instrumento Ill);: Se trata de que
"haga hablar" al interlocutor para que exprese su pensamiento. “Asi surge la
mejor comprension de los problemas subyacentes a la situacion, en particular la
clarificacion de las intenciones del interlocutor” (Manual Test de Habilidades de
Negociacion: NEGO, p. 9).

Argumento: “Razonamiento que se emplea para probar o demostrar una
proposicién, o bien para convencer a alguien de aquello que se afirma o se
niega” (http://lema.rae.es/drae/?val=argumento).

Co-delegado: Participante en un Modelo de Naciones Unidas. Se le llama al
compafiero de un delegado dentro de un comité o delegacion (definicion
operacionalizada).

Conflicto: “Situaciones de la vida cotidiana que pueden ocurrir en el ambito
personal, familiar, comunal o municipal en las que dos o mas personas, O

grupos, tienen intereses contrapuestos” (SIMAS, 2003).

Comité: Espacio dentro del cual delegados se reunen para debatir un tema
determinado (definicion operacionalizada).

Competencia (referente al Instrumento I): “Pericia, aptitud, idoneidad para
hacer algo o] intervenir en un asunto determinado”

(http://lema.rae.es/drae/?val=competencia).

Delegacion: “Conjunto o reunién de delegados”
(http://lema.rae.es/drae/?val=delegaci%C3%B3n).

Delegado: Joven miembro una delegacion (definicion operacionalizada).
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Desacredita (referente al Instrumento Ill): “Desacreditar, sea directamente a
la persona o a su producto” (Manual Test de Habilidades de Negociacion:
NEGO, p. 4).

Discurso: "Conjunto de constricciones que explican la produccion de un
conjunto de enunciados a partir de una posicion social e ideoldgica particular"
(iniguez, 2006, p. 104).

Estilo de liderazgo: “diferentes patrones de conducta que favorecen a los
lideres durante el proceso de dirigir e influenciar” (www.cei-
formacion.es/Glosario/G_Laboral_ RRHH_PRL.html).

FEC: Acrénimo de Fundacion Embajadores Comunitarios

Instrumento | Instrumento de medicion de la variable oratoria, “Hoja de
Evaluacion de discursos de Oradores Competentes”.

Instrumento Il: Instrumento de medicion de la variable liderazgo, “Cuestionario
Test Liderazgo”.

Instrumento 1ll: Instrumento de medicibn de las variables negociacién y
resolucion de conflictos, Test de Habilidades de Negociacion (NEGO).

Ironia (referente al Instrumento Ill): “Tono burlén con que se dice”
(http://lema.rae.es/drae/?val=iron%C3%Ada)

Liderazgo Situacional: Modelo realizado para poder tomar decisiones en un
momento determinado y que éstas influencien efectivamente a otras personas.
(Blanchard y Hersey, 1988)

Modelo de Naciones Unidas (MUN): Simulaciones del funcionamiento de la
Asamblea General de la Organizacion de Naciones Unidas (ONU) y los
participantes deben actuar como embajadores de estados miembros de la
misma, para discutir temas actuales en su agenda (UNAUSA, 2011).

MUN: Acrénimo de Modelo de Naciones Unidas

NEGO: Instrumento Ill - Test de Habilidades en la Negociacion.
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Pc (referente al Instrumento Ill): “Respuestas Inadaptadas. Se pueden
encontrar los siguientes tipos:

a) Inversion de la situacion; la respuesta esperada se transforma en pregunta.

b) Respuestas "fuera de contexto"; sefialan una incomprension total de la
situacidn o estan evidentemente destinadas a evitar la agresividad del vendedor.
Asi, en el elemento "6” Dentro de poco tendré que emplear todo mi tiempo en
recibir representantes.. ." se responde con "Tiene una fabrica muy bonita". Se
trata de una aplicacion, digamos literal, de una "receta” comercial en personas
cuyo proceso mental es, a la vez, complicado y candido."

c) Rechazo de respuesta; se manifiesta en un recuadro de respuesta dejado en
blanco.

Todas estas actitudes representan gran dificultad para integrar la situacion.
Aparecen en personas con nula comprension de las instrucciones o con un
tremendo bloqueo (como en el caso de la respuesta en blanco)”.

Pone en duda (referente al Instrumento Ill): “Poner en duda, la palabra del
interlocutor, de modo mas o menos encubierto, directo o cortés” (Manual Test de
Habilidades de Negociacion: NEGO, p. 4).

Primera toma: Primera aplicacion de los instrumentos a la muestra.

Segunda toma: Segunda aplicacién de los instrumentos a la muestra.
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ANEXOS

Debido a la amplia extension de los anexos, los mismos se encontraran

dentro el CD, en carpetas bajo la siguiente nomenclatura:

Oratoria:
ANEXO 1: Manual e instrumento: Hoja de Evaluacion de discursos de
Oradores Competentes
ANEXO 2: Resultados 1ra. Toma del Instrumento | (Oratoria)
ANEXO 3: Resultados 2da. Toma del Instrumento | (Oratoria)

Liderazgo:
ANEXO 4: Manual e Instrumento: Cuestionario Liderazgo Situacional
ANEXO 5: Resultados 1ra. Toma del Instrumento Il (Liderazgo)
ANEXO 6: Resultados 2da. Toma del Instrumento Il (Liderazgo)

Resolucion de Conflictos y Negociacion:

ANEXO 7: Manual del instrumento: Test de Habilidades de Negociacion:
NEGO

ANEXO 8: Instrumento Il (NEGO)

ANEXO 9: Resultados 1ra Toma del Instrumento Il (NEGO)

ANEXO 10: Resultados 2da. Toma del Instrumento 11l (NEGO)
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