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RESUMEN

La presente investigacion tuvo la finalidad de determinar la relacion entre los
Rasgos de Personalidad y las Habilidades para la Gestidon de Negociacion de
Conflictos en Docentes de Educacion primaria y secundaria de Sullana. Para la
realizacion de la presente se utilizo el disefio correlacional. En la investigacion
participaron un total de 141 docentes del turno mafiana y tarde. Los instrumentos
gue se emplearon fueron el Test de Habilidades para la Gestion de Negociacion
de Conflictos y el Perfil - Inventario de la Personalidad de Gordon (P - IPG).
Segun los resultados, el rasgo responsabilidad reporta relacion directa de efecto
pequefio con las habilidades de comunicacion, compromiso, control emocional,
perspectiva y empatia; el rasgo cautela también reporta relacion directa de efecto
pequefio con las habilidades de perspectiva y empatia; el rasgo estabilidad
emocional reporta relacion inversa de efecto pequefio con las habilidades
compromiso y perspectiva y finalmente el rasgo ascendencia reporta relacion
inversa de efecto pequefio con la habilidad de comunicacién. Las conclusiones
fueron que se determiné que existe relacion entre rasgos de personalidad y
habilidades para la gestibn de negociacion de conflictos en docentes de
educacion primaria y secundaria de Sullana, asimismo se determind que existe
relacion entre el rasgo responsabilidad y todas las habilidades de gestion de

negociacion de conflictos.

Palabras Claves: Rasgos de personalidad, habilidades para la gestién de
negociacion de conflictos.



ABSTRACT

The present investigation had the purpose of determining the relationship
between personality traits and the skills for the management of negotiation of
conflicts in elementary and secondary education Teachers of Sullana. For the
realization of the present, the correlational descriptive design was used. A total
of 141 teachers of the morning and afternoon turn participated in the
investigation. The instruments used were the conflict negotiation Management
skills test and the Gordon Personality Inventory (P - IPG). According to the
results, the responsibility trait reports a direct relationship of effect small with
communication skills, commitment, emotional control, perspective and empathy;
The caution trait also reports direct relationship of small effect with perspective
and empathy skills; the feature emotional stability reports an inverse relationship
of small effect with commitment and perspective skills and finally the ancestry
trait reports Inverse relationship of small effect with communication ability. The
conclusions were that it was determined that there is a relationship between traits
of personality and skills for negotiating conflict management in primary and
secondary school teachers in Sullana, it was also determined that there is a
relationship between the responsibility feature and all the management skills of

conflict negotiation.

Key words: Personality traits, skills for management of negotiation of conflicts.
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l. Introduccién

1.1 Realidad Problematica
En Pert y en los demés paises de Sudamérica se discute lo importante que es

el docente para el sistema educativo. Definitivamente todos los elementos
alrededor de la educacion son muy importantes; sin embargo es el docente
quien marca la diferencia (Vaillant, 2006). Segun nuestra realidad educativa, lo
que se considera a calidad, deja mucho que pensar, las mas recientes

evaluaciones demuestran que la calidad educativa en el Pert no es la adecuada.

Si se considera que el docente es el factor principal del proceso educativo, es
imprescindible conocer mas acerca de él, desde sus caracteristicas hasta su
gestion.

Partiendo desde el estudio del docente en cuanto a su gestibn como parte de
sus caracteristicas, Martinez (2008) revisa la investigacion de la ensefianza y
encuentra 4 imagenes de ser profesor y realizar el trabajo docente: 1) el profesor
como persona efectiva, determinado por caracteristicas personales; 2) el
profesor como técnico que domina una serie de destrezas; 3) el profesor como
profesional que toma decisiones, que destaca los aspectos cognitivos en el
aprendizaje; 4) el profesor como artista, como investigador y como agente de
cambio; la funcién docente es una profesion de disefio que exige reflexion
constante, trabajo cooperativo y compromiso con el cambio social y cultural en

determinados contextos.

Con respecto a la personalidad del docente, los elementos que deberian
destacar en el serian el ser indagador, informador, pensador, comunicador,

integro, de mentalidad abierta, solidario, audaz, equilibrado y reflexivo.

A su vez tener la habilidad intelectual para solucionar un problema de manera
correcta, dominando contenidos de ensefianza y tener identidad profesional y
ética; este modelo de personalidad en el docente muchos lo tienen y otros lo
estan poniendo en practica (Unesur, 2010). Sin embargo, algunos no cumplen
con los requisitos de personalidad, siendo muchos de ellos impacientes,
impulsivos, pesimistas, irritables, demasiado sensibles y frustrados. Segun
realidad, si bien es cierto se encuentra todo tipo de docentes, lo primordial seria
trabajar sobre los que no cumplen con el modelo de personalidad adecuada,
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entrenandose por si solos trabajando con herramientas y estrategias para la

mejora educativa (Méndez, 2012).

El compromiso docente con los procesos de cambio se realiza pues en medio
de un contexto sumamente complejo que también nos remiten a sus propios
conceptos y practicas sobre una educacién de calidad. El cambio educativo no
puede hacerse sin el compromiso de los docentes porque “Los cambios
curriculares y los cambios en los estilos de gestion del docente obligaria a un
proceso de verdadera reconversion profesional hacia los mismos docentes”
(Tedesco & Lépez, 2013, p.35)

En el Perd, se reportan casos sobre el trato inadecuado de parte del docente
hacia sus alumnos; uno de ellos se reportd en la ciudad de Arequipa en
noviembre del 2014 donde un profesor del curso de Historia castigo
violentamente con al menos seis correazos a uno de sus alumnos, uno de los
correazos le cay6 en la mano izquierda la cual estuvo suturada por una herida
previa, la reaccién del alumno fue rapida retorciéndose de dolor, la violenta
accion del docente finalizo pidiendo silencio a los alumnos y llamar lista. Otro
ejemplo sobre el trato inadecuado de parte de los docentes se reporté en una
zona rural del Cusco en agosto del 2014 donde una profesora le pegaba en la
mano a su alumna con el cepillo de cabello cada vez que se portaba mal o no
cumplia una tarea, la profesora mencionaba que tenia la autorizacion de sus
padres lo cual ellos confirmaban que era una medida correctiva. (Ministerio de
Educacion, 2014)

A estos dos ejemplos se le suman 405 casos de docentes involucrados al
maltrato fisico y verbal contra los alumnos de acuerdo al reporte del sistema

especializado en violencia escolar “SiseVe” (Ministerio de educacion, 2014)

El proyecto educativo nacional y los lineamientos de politicas educativas tiene a
nivel de propuestas ciertos objetivos que se encuentran en consideracion para
el 2021, uno de los objetivos disefiados (objetivo 3) va direccionado hacia en
docente la cual dice: Maestros bien preparados que ejercen profesionalmente la
docencia, sus lineamientos serian promover la formacion y el desarrollo
profesional docente, revalorando su papel en el marco de su carrera magisterial

(Consejo nacional de educacion, 2010)
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La decision de trabajar con Docentes de Sullana parte por el hecho de reforzar
a la investigacion alrededor del contexto educativo generando propuestas de
intervencion para los docentes producto de los resultados de dichas variables de
la investigacion. Una propuesta formativa para el docente debe considerar la
autonomia, la cobertura emocional y la contextualizacion como tres dimensiones

importantes para la gestion.

Frente a todo ello, resultaria factible desarrollar un estudio que permita aclarar el
panorama de uno de los factores importantes para la mejora educativa que es el
docente educativo, desde su forma de actuar hasta su actitud para afrontar
distintas situaciones y decisiones; con ello resultaria més apropiado llegar a
desarrollar todo un proceso para la calidad que todos deseamos y para el futuro

gue nos depara la educacion.

1.2. Trabajos previos
Gomez (2015), investigd sobre la comunicacion en la resolucién de

conflictos entre los docentes y la Gerencia Escolar. La poblacion son los
miembros de la institucion donde se desarrolla el estudio, que es la U.E
Sorocaima, ubicada en el sector El Socorro, parroquia Miguel Pefa, del
Municipio Valencia, estado Carabobo: Una directora, Una subdirectora,
Una coordinadora pedagogica, 11 docentes de primaria y 14 personas.
De acuerdo a los resultados obtenidos, el estilo asertivo predomina
medianamente en las comunicaciones que tienen lugar entre los docentes
de la institucién y de la gerencia de la U.E. Sorocaima; aunque en lo que
respecta a la gestualidad, la calificaciébn fue mas bien baja, por lo que
puede decirse que en este aspecto el directivo no es asertivo. En relacion
con la variable resolucién de conflictos, se puede decir que el directivo de
la U.E. Sorocaima es mas mediador que negociador, o prefiere la
mediaciébn antes que la negociacion, cuando se trata de resolver
conflictos, ya sean los que se presenten entre los docentes o entre estos

y la gerencia.
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Cordova (2013). Investigd sobre los perfiles docentes en diversos
contextos: Personalidad, autoconcepto y compromiso educativo. El
universo del estudio estuvo agrupado por 1478 instituciones educativas
publicas peruanas de la educacion basica regular; estas cuentan con
10942 docentes de los niveles educativos de educacion inicial, primaria y
secundaria, que se ubican en la region Lima Metropolitana (Costa),
Regién Huancavelica (Sierra) y region Loreto (Selva). Producto de los
resultados se afirma que la personalidad de los docentes tiene en
neuroticismo una dimensioén comun a todas las regiones, resulta evidente
que los contextos fisicos, humanos, sociales y culturales configuran un
modo de ser y comportarse, también se sefiala que el docente de la costa
se describe como una persona extrovertida, con facetas de neuroticismo,
poco responsable, abierto y muy amable; el docente de la sierra se aprecia
como una personalidad muy introvertida y con facetas de neuroticismo,
muy responsable, abierto y con limitada amabilidad, el docente de la selva
describe que su perfil de personalidad se caracteriza por ser muy
extrovertido, con bajo neuroticismo, responsable, limitada apertura y alta

amabilidad.

1.3. Teorias relacionadas al tema

1.3.1. Personalidad

De acuerdo a Cerdéa (1985), el término personalidad ha tenido en el transcurso
del tiempo varias acepciones. Para los griegos era sinbnimo de apariencia y en
la época del Imperio Romano, el término se aplicaba a los individuos de ciertas
castas sociales que se consideraban superiores por atribuciones de dignidad y

prestigio.

El término personalidad en el siglo XIX se utilizo para referirse a los aspectos
éticos y de peculiaridad o idiosincrasia de los individuos. Con el surgimiento de
las diferentes escuelas de la psicologia moderna, el término se fue modificando

en mayor o menor grado segun el enfoque en el estudio del individuo que
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caracteriza a cada una de estas tendencias. Desde las perspectivas

psicolégicas se han venido definiendo conceptos diversos de personalidad.

Segun Catell (1972), la personalidad es aquello que nos dice lo que una
persona hara cuando se encuentre en una situacién determinada”. Lo que una
persona hace (R o respuesta) es funcion de la situacion (S) y de su
personalidad (P), por tanto R= F(S, P), asimismo el elemento estructural basico
de personalidad es el rasgo, que implica tendencias reactivas generales y hace

referencia a caracteristicas relativamente permanentes.

1.3.1.1. LaTeoriade los Rasgos

Intenta describir la personalidad en funcién de una cantidad limitada de
dimensiones. Estas dimensiones suponen por lo general que estos rasgos
existen en mayor o menor grado en todas las personalidades y presentan algun

contenido ideacional o emocional.

Asi, uno de los conceptos mas importantes dentro de la teoria de Cattell es el
rasgo, al cual considera una tendencia a reaccionar relativamente permanente
y amplia. Por lo general los rasgos se dividen en tres modalidades: habilidades,

rasgos temperamentales y rasgos dinamicos.

La habilidad se manifiesta en la forma de responder a la complejidad de una
situacién cuando el individuo ve claramente que objetivo quiere alcanzar en esa

situacion.

Un rasgo temperamental o general de la personalidad es normalmente
estilistico, en el sentido que se refiere al ritmo, forma, persistencia, etc. Y abarca

una gran variedad de respuestas especificas.

El rasgo dindmico se refiere a las motivaciones e intereses. (Cattell 1982a,
citando a Reyes, 2003). De acuerdo con el estudio se considera al rasgo de
personalidad como una tendencia a reaccionar de una forma determinada,

distintiva y duradera, mediante el que un individuo difiere de otro.

Gordon (1972), partiendo de la concepcién de Catell, elaboré un instrumento

psicométrico que mide 7 rasgos de personalidad, definidos a continuacion.
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Ascendencia: Son aquellas personas que son verbalmente predominantes,
gue adoptan un papel activo en el grupo, que estan seguras de si mismas y

gue tienden a tomar decisiones independientemente.

Responsabilidad: Las personas que pueden persistir en cualquier trabajo que
le sea asignado, que son perseverantes y decididos y en quienes se puede

confiar.

Sociabilidad: Son todas aquellas personas a quienes gusta hallarse entre la

gente y trabajar con ella y que son gregarias y sociales.

Cautela: Los individuos que son sumamente cautelosos, que cuidadosamente
revisan los asuntos antes de tomar decisiones, y a quienes no gusta probar

oportunidades o correr riesgos.

Originalidad: Las personas que gustan de trabajar en problemas dificiles son
intelectualmente curiosas, gozan de las cuestiones y discusiones que hacen

pensar, gustan pensar nuevas ideas.

Relaciones personales: Son personas que tienen mucha fe y confianza en la

gente, y que son tolerantes, pacientes y comprensivas.

Vigor: Caracteriza a personas que son vigorosas y energeéticas, a quienes
gusta trabajar y moverse rapidamente, y que pueden lograr hacer mas que una

persona normal o media.

Un rasgo de personalidad es la tendencia a comportarse de cierta manera en
particular, a través de diferentes situaciones; se dice que una persona que
prefiere hacer las cosas con otros tiene un alto grado de sociabilidad, mientras
gue alguien que siempre debe imponer su manera a otros posee un alto rasgo

de dominancia.

Los atributos de personalidad son importantes porque ciertas clases de
comportamiento pueden ser relevantes para efectuar un trabajo y otras

actitudes para funcionar dentro de la organizacion (Spector, 2002).
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1.3.1.2 Caracteristicas de los rasgos para Catell (1972):
v Los rasgos son elementos descriptivos de la personalidad
v' Inspiradores y confirmadores ( 0 no) de hipotesis

v' Son elementos causales de la conducta observable

v Pueden ser descriptores de diferencias individuales

v" Son Uutiles para elaborar teorias sobre motivacién, emocién, habilidades o

aprendizaje.

v" No se analizan en funcién de su presencia o ausencia, sino en su intensidad

respecto de un grupo normativo
v Son considerados como un continuo dimensional
v Pueden ser unipolares (creatividad) / bipolares (extraversion- introversion)

v" En su mayoria, son innatos y heredados.

1.3.2 Habilidades de negociacién de conflictos

Dado el caracter social de las interacciones humanas, dentro del espectro de
comportamientos instrumentales relevantes para el desempefio esta la
capacidad de negociacién de conflictos con nuestros congéneres, en la cual
juegan funciones muy importantes como el control emocional y otras
habilidades (Malaret, 2001)

De esta manera como sefiala Malaret, la negociaciéon de conflictos esta
relacionada a los enfrentamientos del hombre que de manera natural seria un
instinto por quien es el mejor, siendo parte de un proceso de socializacion; la
habilidad para negociarlas sera positiva en el sentido que una persona alcanza

cierta evolucion emocional (Fauvet, 1975; en Martinez & Munduate, 1998).

Para Deutsch (1973), los conflictos operan como el impulso que desarrolla
una cierta superacion en la sociedad, verificamos a su vez que los conflictos

son un camino que no debemos evitarlos, al contrario tenemos que desarrollar
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nuestras capacidades que nos puedan dirigir hacia lo positivo en el sentido que

siempre haya una actitud transformadora.

La negociacién desde el punto de vista de Fischer y Ury (1981), es una
comunicacion o declaracion que funciona para tener un fin entre ambas
personas que generan la negociacion siempre que exista un cierto interés
comun. Segun Gulliver (1979), “La negociacién es un proceso de reciprocidad

de un tipo de mensaje atractivo que genera un conocimiento compartido”

La habilidad esta dentro de la inteligencia (Cronbach, 1972; Guilford, 1986)
gue refiere a una tarea para solucionar problemas, implica a su vez las
habilidades de todo tipo que los individuos son capaces de aprender en cuanto
existe una base biologica que permite desarrollarse, dentro de un periodo de
evolucion, la correcto solucion de distintos problemas en distintos contextos, a
través de nuevos conocimientos manifestados en lo que podemos llamar
conductas concretadas que actualmente este factor nos servira para identificar

personas con habilidades en particular.

La primera habilidad que debe tenerse en cuenta para lograr una negociacion
de conflicto adecuada es la de comunicacioén, que para Vicufia et al. (2008)

es:

“El uso eficaz de herramientas de interaccién donde la comunicacién verbal y
no verbal es el canal que permite la decodificacion y la codificacion que
demandan las habilidades: figurativas, simbdlicas, semanticas y conductuales,
que se expresan en como se escucha, como se responde gestual y
posturalmente, como se responde verbalmente, situacidbn que ocasiona la

reaccion verbal o no verbal” (p.187).

Es importante considerar que este elemento debe ser utilizado de manera
oportuna y eficiente en tal sentido que haya claridad en cuanto a las ideas, y

gue se genere un acuerdo que beneficie a las partes en conflicto.

También se tiene a la habilidad de compromiso, que en palabras de Vicufa et
al. (2008), se entiende como “la capacidad de la persona para involucrarse con
el conflicto en el sentido de sentirse cdmodo participando en la solucion del

mismo, que se expresa en la identificacion con el papel de negociador lejos del
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compromiso por normatividad o por necesidad” (p.187), es decir, el compromiso
debe entenderse como algo inherente en nosotros, en cuanto se refiera a la

solucién de altercados surgidos en el ambiente laboral.

La perspectiva como habilidad segun Piaget (1969): “Es una caracteristica
mental donde un individuo puede reorganizar ciertas manifestaciones de
cualquier individuo del alrededor, se expresa cuando la persona es capaz de
interpretar un hecho no linealmente sino a partir de que su percepcion puede

llegar a la interpretacion completa”

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

negociadora.

La empatia es parte de las habilidades que se manifiesta mediante la
capacidad del negociador para cortar sus puntos de vista y afrontar en cada

instante los puntos de vista de un tercero en situaciones de conflicto.

Si las personas tienen las habilidades referidas y usadas a la negociacion

estara en condiciones de:

Descubrir cuando los conflictos ya se desarrollaron totalmente para ingresar a
un proceso de reflexién, es decir se estara en condiciones de establecer los

siguientes requisitos:
- Cuando los conflictos son mayormente confusos y prolongados en el tiempo.

- Cuando los esfuerzos por dirigir el conflicto son bilaterales, es decir, por las

mismas partes contendientes, han tenido finalmente un “impasse”.

- Cuando nadie esta dispuesto a seguir enfrentando el precio de una escala

gradual de conflictos.
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La habilidad para la gestion toma parte de esfuerzos verbales y no verbales para
direccionarse en relacion a los propdésitos, la eficacia obedecera segun el nexo
de los recursos de la elaboracién estratégica del afrontamiento.

1.4. Formulacién del problema
¢ Existe relacidon entre los rasgos de personalidad y las habilidades para la

gestion de negociacion de conflictos en los Docentes de las instituciones

educativas de Sullana?

1.5. Justificacion
La presente investigacion permitird ser un aporte de conocimiento cientifico,

pues metodologicamente, sera de utilidad, pues por un lado busca ofrecer a
la comunidad psicolégica, en especial a la educativa, referencias de
instrumentos validos y confiables. Asi mismo proporcionar un punto de

referencia para futuras investigaciones.

También se justifica a nivel tedrico porque permitird ampliar el conocimiento
sobre los rasgos de personalidad y habilidades de gestion de negociacion de
conflictos en docentes, lo cual permitira fortalecer, con hallazgos empiricos, el

sustento en el cual se basan ambos constructos.

Asimismo, la investigacién servira a la comunidad educativa como base para
el desarrollo de nuevas metodologias orientadas hacia lo psicolégico y que
beneficiaran a los docentes al dotarles de nuevas estrategias para el manejo

de sus aspectos emocionales.

A nivel practico puede generar pautas de intervencion a raiz de los resultados
obtenidos de ambas variables y partiendo de sus pautas crear programas de
prevencion y promocion, asi como también mas ampliamente un plan anual

dirigido hacia el desarrollo de los docentes.

Finalmente, la investigacion al ser un estudio realizado en la ciudad de
Sullana, surge como un estudio totalmente novedoso para conveniencia de
las instituciones educativas que quieran fortalecer su trabajo con docentes

como medida de accion.
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1.6. Hipotesis

1.6.1. General

Existe relacién entre rasgos de personalidad y habilidades de gestion de
negociacion de conflictos en docentes de educacion primaria y secundaria de

Sullana.

1.6.2. Especificas

Existe relacion entre la ascendencia y las dimensiones de las habilidades de
gestion de negociacion de conflictos en docentes de educacion primaria y

secundaria de Sullana.

Existe relacién entre la responsabilidad y las dimensiones de las habilidades
de gestidén de negociacion de conflictos en docentes de educacion primaria y
secundaria de Sullana.

Existe relacion entre la estabilidad emocional y las dimensiones de las
habilidades de gestion de negociacion de conflictos en docentes de educacion

primaria y secundaria de Sullana.

Existe relacion entre la sociabilidad y las dimensiones de las habilidades de
gestiébn de negociacion de conflictos en docentes de educacion primaria y
secundaria de Sullana.

Existe relacidon entre la autoestima y las dimensiones de las habilidades de
gestién de negociacion de conflictos en docentes de educacion primaria y
secundaria de Sullana.

Existe relaciéon entre la cautela y las dimensiones de las habilidades de gestién
de negociacion de conflictos en docentes de educacion primaria y secundaria
de Sullana.

Existe relacion entre la originalidad y las dimensiones de las habilidades de
gestion de negociacion de conflictos en docentes de educacion primaria y

secundaria de Sullana.
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Existe relacion entre las relaciones personales y las dimensiones de las
habilidades de gestion de negociacion de conflictos en docentes de educacion

primaria y secundaria de Sullana.

Existe relacion entre el vigor y las dimensiones de las habilidades de gestion
de negociacion de conflictos en docentes de educacion primaria y secundaria

de Sullana.

1.7. Objetivos.

1.7.1. Objetivo general:

Determinar si existe relacion entre rasgos de personalidad y habilidades para
la gestion de negociacion de conflictos en docentes de educacion primaria y

secundaria de Sullana.

1.7.2. Objetivos especificos:

Determinar si existe relacion entre la ascendencia y las dimensiones de las
habilidades para la gestion de negociacién de conflictos en docentes de

educacién primaria y secundaria de Sullana.

Determinar si existe relacién entre la responsabilidad y las dimensiones de las
habilidades para la gestion de negociacion de conflictos en docentes de

educacién primaria y secundaria de Sullana.

Determinar si existe relacion entre la estabilidad emocional y las dimensiones
de las habilidades para la gestion de negociacion de conflictos en docentes de

educacién primaria y secundaria de Sullana.

Determinar si existe relacién entre la sociabilidad y las dimensiones de las
habilidades para la gestion de negociacion de conflictos en docentes de

educacién primaria y secundaria de Sullana.

Determinar si existe relacion entre la autoestima y las dimensiones de las
habilidades para la gestion de negociacion de conflictos en docentes de

educacién primaria y secundaria de Sullana.
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Determinar si existe relacion entre la cautela y las dimensiones de las
habilidades para la gestion de negociacion de conflictos en docentes de

educacion primaria y secundaria de Sullana.

Determinar si existe relacion entre la originalidad y las dimensiones de las
habilidades para la gestion de negociacion de conflictos en docentes de

educacion primaria y secundaria de Sullana.

Determinar si existe relacion entre las relaciones personales y las dimensiones
de las habilidades para la gestion de negociacién de conflictos en docentes de

educacion primaria y secundaria de Sullana.

Determinar si existe relacion entre el vigor y las dimensiones de las habilidades
para la gestidén de negociacién de conflictos en docentes de educacion primaria

y secundaria de Sullana.
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. Método

2.1. Disefo de Investigacion
Disefio correlacional: “Es un tipo de estudio que tiene como proposito

evaluar la relacion que exista entre dos conceptos o variables (en un contexto
en particular).” (Hernandez, 2006, p.63)

M= Docentes de educacion primaria y secundaria
r= Relacién
O1= Rasgos de Personalidad

02= Gestidn de negociacion de conflictos
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2.2. Variables y Operacionalizacion de variables

Variable Definicion Definicion Indicadores Escala de
conceptual operacional medicion
Personalidad es Se evaluara (PPG) items (1-18) Escala
lo que permite mediante el Ascendencia (A) intervalo
realizar una perfil- Responsabilidad (R) |  Existe un
orden o

prediccion de lo
gue hara una

persona en una

inventario de
la

personalidad

Estabilidad
emocional (E)
Sociabilidad (S)

jerarquia entre

categorias, por

Personalidad | situacion dada. (P-IPG) de Autoestima (AE) esf!;:fen
(Cattell, 1950, Leonard intervalos
como se cité en Gordon. (IPG) items (19-38) iguales en toda
Cloninger, 2003) Cautela (C) la medicion.
Originalidad (O) (Hernandez,
Relaciones Fernandez &
personales (P) Baptista, 2006)
Vigor (V)
Vicufia et al. | Para la | Comunicacion: Intervalo
(2008). “es un | mediciéon de la | Vicufa et al. (2008), | “Permite
medio alternativo | variable se | “Uso eficaz de | establecer
Habilidad de resolucion de | utilizé el test | herramientas de | comparacién
para la conflictos  entre | de Habilidades | interaccion verbal y | precisa entre
gestibn de |las personas Yy | para la gestion | no verbal, que se|los valores
negociacion | entre las | de negociacién | expresan en cOmo | asignados a

de conflictos

organizaciones e
instituciones, sin
la presencia de
terceros, por el
cual las partes en
conflicto exponen
y defienden sus

puntos de vista”.

de conflictos

se escucha, como
se responde gestual
y posturalmente”
item 16, 2, 11,45,
29, 25, 22,33.

varios

individuos en

un mismo
atributo
medido y
entre los
valores

atribuidos a
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Compromiso:
Vicuia et. Al. (2008),
“Capacidad para
involucrarse en el
conflicto en el
sentido de sentirse
como participando
en su solucion”

item 4, 38, 31, 14,
46, 35, 1, 23, 41.

Control
emocional:

Vicuia et. Al. (2008).
‘Uso de recursos
personales o]
potenciales para
evitar que la carga
emocional que
llegue al negociador,
termine por bloguear
emocionalmente,
irritando o]
asumiendo posturas
preferenciales, o]
estresandolo,
disminuyendo la
eficacia y eficacia
negociadora”

item 8, 44, 21, 48,
30, 40, 36, 13, 26,
17.

un mismo
individuo en
la  medicion
de diferentes
atributos”

(Alarcén,

2008. P.266).




Perspectiva:

Piaget (1969).
(Citado en Vicuiia et.
Al. 2008), es la
representacion
mental, por la cual la
persona es capaz de
reconstruir
mentalmente un
precepto desde la
Optica de un tercero
o del otro”

item 42, 34, 50, 27,
19, 3, 15, 10, 47, 6.
Empatia:

Vicuia et. Al. (2008),
“Capacidad del
negociador para
dejar o abandonar
sus puntos de vista 'y
asumir los puntos de
vista de la persona o
las personas en
conflicto”

item 18, 37, 12, 32,
5, 49, 20, 28, 24, 43.
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2.3. Poblacién y muestra
La poblacion estuvo constituida por 350 docentes de ambos sexos en 7

colegios de la ciudad de Sullana del nivel primario y secundario. Para
determinar la muestra se utilizé el muestreo probabilistico, debido a que la
seleccidon de los componentes no dependeria de la probabilidad y/o al azar,
sino de causas que se relacionen con las caracteristicas que el investigador
busque o establezca para la muestra, este tipo de muestreo solo depende de
la toma de decisiones de investigador, a su vez tendria que elegirse a los
sujetos cuidadosa y controladamente con caracteristicas definidas con
anterioridad, esto quiere decir que seran elegidos en base al criterio del
investigador en funcion a los criterios de inclusién y exclusién (Cantoni, 2009).
Es asi que la muestra quedo constituida por los 141 docentes de ambos sexos
pertenecientes en 7 colegios la ciudad de Sullana, comprendidos entre los 25

a 60 afos.

2.3.1. CRITERIOS DE SELECCION:

2.3.1.1. Criterios de inclusion:

Docentes entre las edades de 25 a 60 afios, de género masculino y femenino
del turno mafiana y tarde, encontrandose presentes en el momento de la

aplicacion de los instrumentos y que accedieron a participar del estudio.

2.3.1.2. Criterios de exclusion:

Docentes que no desearon participar voluntariamente de la investigacion, asi

también los que completaron errobneamente los cuestionarios.
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2.4. Técnicas e instrumentos de recoleccidon de datos, validez y
confiabilidad.

2.4.1. Técnica:

La técnica e utilizar es la evaluacion psicoldgica, la cual segun Godoy y Silva
(1992). Refieren que es el proceso destinado a recabar y valorar la
informacion necesaria para poder llegar a tomar decisiones racionales con

respecto al sujeto o grupo que se estudia.

2.4.2. Instrumentos:

2.4.2.1 Cuestionario 1: Habilidades para la negociacion de conflictos

El instrumento lleva por nombre test de habilidades para la gestion de
negociacion de conflictos, siendo el autor Luis Vicufia Peri en el afio de 2008,
cuyo objetivo es medir las habilidades para la gestion de negociacion de
conflictos en distintos ambitos laborales, asimismo al hacer referencia a la
estructura del cuestionario, es conocido que esta constituido por 50 items
distribuidos en cinco habilidades, las cuales son: comunicacion,

compromiso, control emocional, perspectiva y empatia.

El proceso se inicia teniendo en cuenta las unidades y su ubicacién para el
desarrollo de la aplicacién, teniendo la aprobacién de la organizacion se
procede con el llenado de las preguntas otorgandoles las instrucciones
respectivas para el cuestionario. Adema la coordinacion con el empleo de
los tiempos de 20-30 minutos. Luego se procede a la verificacion en el
llenado de todas las preguntas y después se agradece el apoyo brindado.

Finalmente, corregido con la plantilla asignada.
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Validez — Confiabilidad: Cuenta con las Propiedades Psicométricas
correspondiente en la ciudad de Trujillo. La validez de constructo fue
obtenida mediante la correlacion item test, donde 44 de los 50 items fluctdan
entre .215y. 497 con correlaciones estadisticamente significativas. Mientras
gue en la correlacion item-escala, se muestra que existe mayor cantidad de
items que superan el .20. En la confiabilidad por consistencia interna se
obtuvo .874, demostrando que es un instrumento confiable.

2.4.2.2. Cuestionario 2: Rasgos de Personalidad

Perfil — Inventario de la Personalidad (P-IPG), el autor de este cuestionario
es Gordon Leonard, su finalidad es evaluar rasgos estables de la
personalidad y un componente de autoestima asociada con la adaptacion y
la eficacia del individuo en contextos tanto sociales, educativos y laborales,
sus caracteristicas son, que en conjunto mide 8 aspectos de la personalidad
tales como: Ascendencia, Responsabilidad, Estabilidad emocional,
Sociabilidad, Cautela, Originalidad, Relaciones personales, Vigor. Ademas
de ello el PPG consta de 18 grupos de reactivos y el IPG de 20, cada grupo
esta formado por cuatro frases descriptivas (tétradas), donde posee un
sistema de eleccion forzada consistente en tener que marcar de cada
tétrada, la aseveracion que mas se asemeje al individuo y la que se le

parezca menaos.

Esta version totalmente actualizada ofrece una gran variedad de tablas
normativas oportunas a muy diversos grupos poblacionales de distintos
contextos como estudiantes, universitarios, gerentes, representantes de

ventas, ejecutivos, etc.

El P-IPG brinda informaciéon necesaria para distintos grupos contextuales
superando a las técnicas tradicionales de auto informe, asimismo evalla

adolescentes y adultos.

Su aplicacion es individual, colectiva o autoaplicable, su tiempo de aplicacion

es de 30 minutos aproximadamente.
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Validez — Confiabilidad: El indice de validez del perfil-inventario de
Personalidad (P-IPG) muestra el grado en que esta cumple los objetivos para
los que fue disefiada, su tipo de validez que posee es validez de criterio
concurrente, donde los coeficientes de validez de criterio oscilan entre .39 y
73

El coeficiente de confiabilidad es un estadistico que indica la precisién o
estabilidad de los resultados y sefala la cuantia en que las medidas de las
variables estan libres de errores causales. La confiabilidad del Perfil —
inventario de la Personalidad es por el método de mitades, medias,
desviaciones estandar y sus resultados oscilan entre .74 y .92.

2.5. Método de analisis de datos
Los datos recolectados al momento de la aplicacion de los instrumentos se

registraron en una base de datos empleando la hoja de célculo de Excel

2010, luego se procedio al uso del SPSS

Para el analisis de datos se us6 la prueba de normalidad Kolmogorov y para
el tratamiento estadistico de la informacion se utiliz6 el coeficiente de
correlacion de Pearson, con la finalidad de procesar los datos para arrojar
resultados segun los objetivos planeados. Finalmente, para conocer los
niveles descriptivos de cada variable se hizo uso de las frecuencias

porcentuales.

2.6. Aspectos éticos
Se hizo conocer a los evaluados la finalidad de la evaluacion de cada

instrumento, ademas del uso que se le dara a los resultados, asimismo de
gué manera van a ser beneficiosas las evaluaciones, tomando en cuenta la
confidencialidad de la informacion que se va recabar y que la participacion

debera ser Unicamente voluntaria (Day, 1995)
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1. Resultados

3.1. Relacion entre las variables rasgos de personalidad y habilidades
para la gestién de negociacién de conflictos.

En la tabla 1 el rasgo de personalidad responsabilidad reporta relacién directa
de efecto pequefio con las habilidades de gestion comunicacion, compromiso,
control emocional, perspectiva y empatia (r > .1, IC del 95%), al igual que el
rasgo de personalidad cautela con las habilidades de control emocional,
perspectiva y empatia. En tanto, el rasgo estabilidad emocional reporta relacion
inversa de efecto pequefio con las habilidades compromiso y perspectiva.
(Cohen, 1990)
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Tabla 1

Correlacion, tamafio de efecto e intervalos de confianza entre rasgos de
personalidad y habilidades para la gestion de la negociacion de conflictos en

docentes de educacion primaria y secundaria de Sullana.

Variables IC 95%
Habilidades para la
gestion de negociacion

Rasgos de
personalidad

de conflictos LI LS
Comunicacion -12 -28 .05
Compromiso -07 -23 .10
Ascendencia (A) Control Emocional -03 -19 .14
Perspectiva -04 -20 .13
Empatia -07 -23 .10
Comunicacion A6 -.01 .32
Compromiso 24 .08 .39
Responsabilidad (R) Control Emocional A3 -.04 .29
Perspectiva A8 .02 .34
Empatia A6 -.01 .32
Comunicacion -09 -25 .08
Compromiso -17  -33
Estabilidad emocional . 01
(E) Control Emocional -09 -25 .08
Perspectiva -17  -33 01
Empatia -08 -24 .09
Comunicacion -01 -18 .16
Compromiso -06 -22 .11
Sociabilidad (S) Control Emocional -07 -23 .10
Perspectiva -04 -20 .13
Empatia -02 -19 .15
Comunicacion -05 -21 .12
Compromiso -04 -20 .13
Autoestima Control Emocional -07 -23 .10
Perspectiva -08 -24 .09
Empatia -01 -18 .16

Nota: r: Coeficiente de correlacion; IC: Intervalo de confianza; LS: Limite
superior; LI: Limite inferior
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Tabla 1 (continuacién)

Correlacion, tamafio de efecto e intervalos de confianza entre rasgos de
personalidad y habilidades para la gestion de la negociacién de conflictos en

docentes de educacion primaria y secundaria de Sullana.

Variables IC 95%

Habilidades para la

Rasgos de - T
gestion de negociacion

personalidad

de conflictos LI LS
Comunicacion -.02 -.19 15
Compromiso .02 -.15 19
Cautela (C) Control Emocional .10 -.07 .26
Perspectiva A2 -.05 .28
Empatia A7 .01 .33
Comunicacion .01 -.16 .18
Compromiso .05 -.12 21
Originalidad (O) Control Emocional -.05 -.21 A2
Perspectiva -.05 -.21 A2
Empatia -.05 -.21 A2
Comunicacion -.04 -.20 13
Relaciones personales Comprom|s_o ~05 -2l 12
P) Control Emo.0|onal -.02 -.19 .15
Perspectiva .03 -.14 19
Empatia -.06 -11 22
Comunicacion .00 -.16 A7
Compromiso -.05 -21 A2
Vigor (V) Control Emocional -.03 -.14 .19
Perspectiva -.04 -.13 .20
Empatia .07 -.10 .23
Nota: r: Coeficiente de correlacion; IC: Intervalo de confianza; LS: Limite

superior; LI: Limite inferior
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V. Discusion

A raiz de los resultados obtenidos se analizan sus implicancias:

La investigacion se orientd en encontrar evidencias que respondan
positivamente a la relacion entre rasgos de personalidad y ciertas habilidades
para la gestion. La evidencia empirica encontrada permite dar muestras de una
relacion trivial y pequefia con respecto a las variables. Por lo cual se entiende,
dada la magnitud de relacion encontrada, que las capacidades para gestionar
no dependen exclusivamente de rasgos especificos de personalidad, pero, si
es posible que patrones de personalidad participen en el desarrollo de

habilidades para gestionar.

En ese sentido, Allport (1966) explica que las variables en su totalidad no se
desenvuelven de manera independiente, por lo que existen algunas que
dependen o se relacionan a otras. En el caso de la investigacion, este postulado
sefialaria que la relacion encontrada, aun de magnitud pequefia, permite
comprender al ser humano como un sistema generalizado y focalizado, dotado
de la capacidad de convertir muchos estimulos en funcionalmente coherentes,
a través de ciertas herramientas o habilidades que fue desarrollando para hacer
frente a un conflicto. Pero, afirma también el autor, tales habilidades no
dependen directamente de la personalidad de un individuo, sino a una serie de
factores como la experiencia, el contexto social y educativo. Mas aun en el

campo de la docencia.

Es importante también agregar frente a la Gltima afirmacion de que un rasgo de
personalidad vendria a ser una tendencia a comportarse de cierta manera en
particular a través de diferentes situaciones (Spector,2002); es decir que los
rasgos de personalidad que estan asociados demuestran una forma particular
de ser de una persona a nivel de tendencia, ya sea a menor o mayor grado para
negociar un conflicto, quien segun Malaret (2001), negociar un conflicto estaria
relacionado a los enfrentamientos del hombre siendo parte de un proceso de

socializacion.
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Al analizar los resultados en funciones de los postulados especificos, en funcion
de la primera, la evidencia encontrada sefiala al rasgo de personalidad
ascendencia como relacionado de manera indirecta con la habilidad de
comunicacion, en la muestra de docentes estudiados. Segun estos resultados,
mientras mas predominante y mas seguro de si mismo es el docente tendra

menos predisposicion a comunicarse.

Tales datos se corresponden a la realidad nacional, donde es sabido que, en el
contexto educativo, una gran cantidad de docentes prefieren realizar su trabajo
o responsabilidades independientemente. No obstante, aun cuando esto ayuda
en cuestiones de aumentar la confianza para si mismos y darles mayor
seguridad, es decir desarrollar el rasgo de personalidad ascendente (Gordon
(1972), existe también una gran cantidad de casos en los que esa confianza
sobre si, gestada de manera excesiva 0 mal canalizada, en lugar de aportar de
asertividad al docente, hacen que este genere un caracter predominante, cuya
capacidad de empatizar puede perderse y tornarse mas un ser de tendencia
autoritaria y falto de la capacidad para comunicarse (Fischery Ury, 1981). Esto,
permitird explicar cuestiones vinculadas por que el rasgo de personalidad
ascendencia se relaciona de manera inversa con la comunicacion y en
magnitud pequefia. Lo ultimo, es decir la magnitud de la relacién, por su parte
respalda lo que se anticip6 parrafos anteriores, es decir, que la relacion
encontrada entre ambas variables no garantiza que el hecho de adoptar una
personalidad con rasgos de ascendencia lleve a ser una persona con escasa
habilidad de comunicacion. Pero si anticipa que, en el ambito educativo, en los
perfiles e docentes con mucha ascendencia, existira menor capacidad para

comunicarse.

En la vida cotidiana, lo docentes con el rasgo de personalidad ascendente se
valen por si mismos de tal forma que no fomentan una comunicacion eficaz
cuando existen reuniones entre colegas, el intercambio de ideas disminuye y
casi siempre el que dirige las reuniones da la iniciativa; un docente con marcado
rasgo de ascendencia frente a un grupo de estudiantes en una sesion de
aprendizaje dentro del trabajo colaborativo en la parte de retroalimentacion no

permite una cierta comunicacion entre €l y sus estudiantes.
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A nivel de reuniones entre padres de familia y docentes, uno de ellos con cierto
rasgo de personalidad ascendente, entorpece los acuerdos a los que quisieran
arribarse de esa reunion ya que el termina imponiendo sus ideas o su parecer

ya que no fluye una comunicacion asertiva

En la siguiente hipotesis especifica se encontré correlacion directa de tamafio
efecto pequefio entre el rasgo de responsabilidad y las habilidades de
comunicacion, compromiso, control emocional, perspectiva y empatia, como
parte del repertorio de cualidades de la gestion o negociaciéon de conflictos. Los
resultados sugieren sobre los docentes: a medida que estos demuestren mayor
tendencia a ser responsable existe mayor probabilidad también, de generar
capacidades de comunicarse asertivamente, ser comprometidos, ser estables
emocionalmente, tener capacidad de proyectarse a futuro y sobre todo ser
empaticos en la realizacién de sus funciones, especialmente, si estan implican

la negociacion de conflictos.

Desde la perspectiva de Gordon (1972) tales resultados encuentran explicacion
en lo que define el rasgo de personalidad y lo que se espera posean en las
habilidades de gestion para dar solucion a conflictos. Tomando la
conceptualizacion del autor, el docente responsable tiende a persistir en
cualquier funcion que se le asigne, ademas de ser decidido e inspirar confianza.
Esta ultima, cualidad necesaria para que al desenvolverse como intermediario
0 negociador en situaciones de conflicto pueda llegar a las partes implicadas
ofreciendo una solucién de caracter asertivo y beneficioso para ambas partes.
Pero, para Fauvet (1975; en Martinez & Munduate, 1998) el docente
responsable, seria cualificado para establecer negociacion entre dos o mas
partes por haber evolucionado emocionalmente de manera estable,
responsable. En ambos casos, se respalda la evidencia obtenida con respecto
al hecho de que ser responsable es una cualidad necesaria en el perfil de un

negociador.

La evidencia sobre esta hipotesis encuentra sustento también en el estudio
llevado a cabo por Gomez (2015), quien encontré evidencia para afirmar que
en los docentes con estilo personalidad responsable predomina en la

comunicacioén asertiva.
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En tanto, el estudio llevado a cabo por Cordova (2013), aporta con datos
sociodemograficos sobre la docencia en funcién de la responsabilidad. Segun
los datos reportados por este autor, es en la sierra peruana donde se presentan
docentes con mayor responsabilidad, pero menor amabilidad y seguido de la
selva. Mientras que en la costa el docente se manifiesta menos responsable y
mas amable. Entonces, sumando la evidencia de esta investigacion y la de
Cérdova (2013) seria posible afirmar que en la sierra podria encontrarse
docentes con mayor habilidad para la negociacion. Sin embargo, tal seria una
tesis que requiere de mayor indagacion, considerando la escasa cantidad de
investigaciones ejecutadas sobre la personalidad y las capacidades de
negociacion de conflicto.

En lo que respecta a la tercera hipoétesis especifica, se encontrdé correlacion
directa con tamafo de efecto pequefio entre la estabilidad emocional y dos
componentes de habilidades de negociacion de conflictos: compromiso y
perspectiva, eso significa que, mientras mayor compromiso y perspectiva existe
en el docente, lo conduce a una menor estabilidad emocional. Datos que
corroboran los postulados de Malaret, (2001) y Fauvet (1975; en Martinez &
Munduate, 1998) con respecto a las habilidades para negociar conflictos. Para
ambos autores, es necesario para ser un intermediario de intereses y tener
buenos resultados en la negociacion el haber madurado emocionalmente,
saber controlar, manejar y gestionar tales los estados afectivos. Por tanto, los
resultados ofrecen datos en los que se afirman sobre la muestra que la
estabilidad emocional garantizara una mejora en el compromiso y la capacidad

de proyectarse al futuro.

El divulgador cientifico Eduard Punset en su programa televisivo redes
demostré que las emociones gestionadas de manera adecuada, es decir bajo
la perspectiva de saber cuando y dénde adoptar ciertos estados como alegria,
tristeza, enojo, etc. permiten gestar a la par un mejor manejo de otras
habilidades sociales. Aunque este no afirma que sean referentes a la
negociacion, la logica y datos ofrecidos por otras investigaciones han aportado
con evidencia para pensar que sea asi, que la estabilidad emocional juegue, al

igual que en la vida cotidiana, un papel protagonico en la negociacion.
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Sin embargo, una vez se debe puntualizar que no sera este rasgo de
personalidad el unico que determinara las habilidades de negociacion a
desarrollar.

Finalmente la ultima hipotesis, se observa que guarda correlacion de tamafio
de efecto pequefio la dimensién cautela con dos componentes de habilidades
de negociacion de conflictos que serian perspectiva y empatia; esto significa
gue a mayor cautela los individuos, revisan cuidadosamente los asuntos antes
de tomar de decisiones, asi como a mayor perspectiva les permite interpretar
flexiblemente los hechos y ser empéticos los sitla en la capacidad de poder
afrontar los puntos de vista de los demas y a su vez de obtener un cierto grado

de negociacion (Malaret, 2001).

Sobre lo anteriormente expuesto, resultados y sustento, el perfil de
personalidad para docentes con habilidades de gestion en docentes de
educacion primaria y secundaria de Sullana demanda: baja ascendencia, alta
responsabilidad, estabilidad emocional y cautela. Puesto que, el desarrollo de
tales rasgos, en la medida sugerida, tienen la probabilidad de estimular las
habilidades de negociacion: comunicacion, compromiso, empatia, control
emocional, perspectiva'y empatia. Pero, es necesario para garantizar ello hacer
una réplica de esta investigacion en otras muestras implementando otra

metodologia.

Frente a las demas hipétesis especificas que no tuvieron correlacion, se puede
considerar que desde dichas dimensiones en ambas variables, los docentes no
terminan de consolidar ciertas dimensiones como las relaciones personales o
el vigor, tomando en cuenta en contexto actual de la educacion y el docente
como participe de su baja gestion; al mencionar las relaciones personales se
puede tomar en cuenta los distintos conflictos que genera el docente con sus
alumnos como se menciona dentro de la realidad problematica trabajada, de
acuerdo al reporte del sistema especializado en violencia escolar “SiseVe”, se
estima cerca 400 reportes sobre los conflictos entre alumnos y docentes
(Ministerio de educacién, 2014); mencionando al vigor como parte de las
dimensiones de los rasgos de la personalidad, y que en la definicion de Catell
(1972) lo menciona como una caracteristica a las personas que son vigorosas

y energéticas, a quienes gusta trabajar y moverse rapidamente, y que pueden
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lograr hacer mas que una persona normal; se encuentra también como una
dimension poco frecuente en los docentes ya que el vigor estaria detras de
cada accion que realizaria el docente y que segun los estudios de Diaz (2014),
el docente peruano se ubica dentro de una categoria de docente tradicional, no
desarrolla competencias ni autoaprendizajes, dicha explicacidbn no remite a

considerar que a grandes rasgos no esta siendo una persona eficaz.

El trabajo encaminado a la investigacion docente de las dos variables tanto de
rasgos de personalidad como de habilidades de gestidbn de negociacion de
conflictos es totalmente nuevo ya que no ha existido investigacion dirigida hacia
el docente y los resultados en cuanto a las correlaciones que se muestran son
totalmente novedosas. En suma, la mayoria de investigaciones que tratan las
dos variables son de origen internacional y no especificamente se enmarcan a
la personalidad y habilidades de gestion en el docente, sin embargo, sus

estudios son similares a las dos variables.
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V.

Conclusiones

Se determiné que existe relacidn entre rasgos de personalidad y
habilidades para la gestion de negociacion de conflictos en docentes de
educacion primaria y secundaria de Sullana.

Se determiné que existe relacion inversa entre la ascendencia y la
dimension de comunicacién en docentes de educacion primaria y
secundaria de Sullana.

Se determind que existe relacion entre la responsabilidad y las
dimensiones de las habilidades para la gestion de negociacién de
conflictos en docentes de educacién primaria y secundaria de Sullana.
Se determiné que existe relacion inversa entre la estabilidad emocional y
la dimension de compromiso y perspectiva en docentes de educacion
primaria y secundaria de Sullana.

Se determind6 que no existe relacion entre la sociabilidad y las
dimensiones de habilidades para la gestion de negociacion de conflictos
en docentes de educacion primaria y secundaria de Sullana.

Se determind que no existe relacion entre la autoestima y las dimensiones
de habilidades para la gestion de negociacion de conflictos en docentes
de educacion primaria y secundaria de Sullana.

Se determiné que existe relacién entre la cautela y la dimensién
perspectiva y empatia en docentes de educacion primaria y secundaria
de Sullana.

Se determiné que no existe relacion entre la originalidad y las dimensiones
de habilidades para la gestion de negociacion de conflictos en docentes
de educacion primaria y secundaria de Sullana.

Se determind que no existe relacion entre las relaciones personales y las
dimensiones de habilidades para la gestion de negociacion de conflictos
en docentes de educacion primaria y secundaria de Sullana.

Se determind que no existe relaciéon entre el vigor y las dimensiones de
habilidades para la gestion de negociacion de conflictos en docentes de

educacion primaria y secundaria de Sullana.
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VI.

Recomendaciones

Recomendar a la casa de estudios de la Universidad Cesar Vallejo
comuniquen a los directores de las instituciones educativas evaluadas en
esta investigacion, que tengan a bien consensuar con su personal
docente los resultados de la investigacion dejado por el investigador; a fin

de que se fomente las buenas practicas docentes y/o la investigacion.

Incrementar las investigaciones en los docentes de las diferentes
instituciones educativas de Sullana para que se adquieran conocimientos
valederos como aporte para cumplir con el quinto compromiso de la
gestion escolar que tiene ver con la mejora del clima y convivencia

institucional.

Desarrollar un programa de intervencion para mejorar la gestion de
negociacion de conflictos dirigido a las comunidades educativas para

fortalecer la calidad educativa.

Se recomienda a las demdas universidades incentivar estudios de
investigacién con poblaciones educativas para que sirva como aporte

para la gestion educativa.

Revisar las pruebas psicométricas de los instrumentos
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TEST DE H.H. L.G. EN L.N.D.C. 2006

Dr. Luis Alberto Vicufia Peri
INSTRUCCIONES

Este es un test que le permitird a usted conocer la forma cdmo aborda situaciones donde

participara de manera activa en el abordaje y solucion de conflictos. Para lo cual deberd contestar

u,n

las preguntas que a continuacion se reproducen escribiendo una “x” dentro de la celda que mejor

describa su respuesta.

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

Conteste de la forma siguiente:

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

e Marque el 3 si estd desacuerdo.

e Marque el 4 si estd de acuerdo.

e Marque el 5 si estd muy de acuerdo.

e Marque el 6 si esta definitivamente de acuerdo.
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N p Desacuerdo | Acuerdo
regunta 123 4]5]6

1 Me resulta facil aislar de una situacién conflictiva el motivo principal
de lo secundario.

2 | Con mi postura corporal comunico mensajes.

3 Cuando participo en la solucion de un conflicto me es facil ponerme
en el punto de referencia de cada uno.

4 Cuando estoy en el medio de un conflicto lo vivo intensamente
aportando en su solucién.

5 Logro comprender el estado conflictivo de mi interlocutor aun
cuando procede de una cultura diferente.
Cuando me hablan y ruidos impiden escuchar parte del mensaje, con

6 lo que oi basta para completarlo.

7 Por los gestos de mi interlocutor sé que piensa que me esta
engafiando.

3 Cuando una persona me cae mal y solicita mi atencion, tengo la
fluidez para derivarla a otra persona.

9 Huyo de aquellas personas que me tratan como su “paio de lagrimas
con sus problemas.

10 Me es dificil proporcionar los datos para obtener un identikit
(retrato).

11 Al encontrarme con una persona me es facil que se sienta en
confianza.
Me es dificil ponerme en el punto de referencia de dos personas en

12 conflicto, generalmente me inclino por una.

Desacuerdo | Acuerdo
N° Pregunta
1| 2|34, 5|6

13 Cuando participo en la solucién del conflicto, mas que por vocacion,
lo hago porque me siento obligado.

1 Cuando vivo un problema hago hasta lo imposible con el propdsito

4 que solo quede para mi.

15 Cuando voy a una tienda y veo una vitrina me resulta facil
imaginarme las partes que no veo.

16 | Me es facil comunicar lo que siento con gestos.

17 La expresién de mi rostro logra que los gestos molestosos de mi
interlocutor se atenuen.

18 Me cuesta conectarme con el tema conflictivo, permanece en mi lo
que debe ser desde mi punto de vista.

19 Cuando escribo un dictamen o notas segun el mensaje, imagino la
cara que pondra el lector.

20 Me es dificil ponerme en el punto de referencia del conflicto de
personas de una comunidad campesina serrana.

91 Me resulta facil encontrar en las personas el lado agradable que
elimine mi fastidio emocional.

59 Tengo la habilidad para descifrar los mensajes ambiguos sin
preguntar a mi interlocutor.

93 Me entretengo buscando la forma como lograr que las personas
metidas en un lio lo resuelvan satisfactoriamente.

24 Segun mi capacidad para ponerme en el punto de referencia de las
personas en conflicto gestiono la solucidn.

25 | Me agrada que mi interlocutor se exprese con claridad y brevedad.
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Logro que los demds me reconozcan demostrandoles mi interés por

26
ayudarles a resolver sus problemas.

57 Resuelvo con facilidad la posicion en que quedarda una moneda
cuando al caer ha girado 10 veces.

)8 Me resulta dificil ponerme en el punto de referencia del conflicto de
funcionarios corruptos.

29 | Tengo la habilidad para anticiparme a lo que me van a decir.

30 Tengo la habilidad para lograr, en situaciones de conflicto, que las
personas regulen o controlen su estrés.

31 Ten.go buen olfato para detectar problemas y alejarme antes que
revienten.

32 Vivo intensamente el estado emocional de mi interlocutor audn
cuando personalmente es de mi desagrado.
Siento la barrera sociocultural cada vez que me comunico con

3 extrafios.

34 Me cuesta imaginarme como me veré en una foto vestido
extravagantemente.

35 Si me ofrecen un trabajo como conciliador lo acepto a menos que
tenga otra oferta mejor.

36 Me cuesta mucho lograr que las personas me perciban como lo que
soy emocionalmente, pacifico, tranquilo, etc.

37 | Entiendo el conflicto desde el punto de vista del interlocutor.

38 Tengo la disposicion de meterme de lleno en los problemas de otros
contribuyendo a la solucidn.

39 | Soporto la mirada fija de mi interlocutor atenuandolo.

20 Te'ngo el d(?n, segun me dicen, de calmar a las personas con tan solo
mi presencia.

41 | Sé como apartarme de lios ajenos sin que estos se den por ofendidos.

Desacuerdo | Acuerdo
N° Pregunta
1|1 2| 3| 4|5]| 6

42 | Vivo un relato como si estuviese presente en él.

43 Las propuestas de solucién emanan tener en cuenta, como se
sentiran las personas al resolver el conflicto.

44 Me resulta facil lograr en cualquier situacion que las personas
muestren su lado agradable.

45 | Antes de preguntar escucho completamente a mi interlocutor.
Por humanidad colaboro en la solucidn de conflictos a costa de mi

46 tranquilidad.

47 Cuando ingreso a edificios de diferentes niveles al salir cominmente
me desoriento.

48 Controlo el estrés en situaciones de conflicto de forma tal que
termino agotado.

49 Me es dificil ponerme en el punto de referencia del conflicto de una
persona de la Amazonia.

50 Me resulta dificil identificar a una persona conocida al verla después

de diez afios.

iGRACIAS POR SU COLABORACION!
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Perfil e Inventario de Personalidad

PIPG

E n esta prueba Ud. encontrara unas cuantas descripciones del modo de ser de las personas.
Las descripciones estan reunidas en grupos de 4 frases (A, B, C y D) y cada grupo tiene
delante un nimero correlativo.

La tarea de Ud. es leer las cuatro frases de cada grupo, y elegir entre ellas la que MAS se
ajusfa a su modo de ser y marcar en ia hoja de respuestas con una X en la columna de la
izquierda el signo (+}. A continuacién revise las otras tres descripciones y elija la que
MENQOS se aprosima a su modo de ser y marque con una X en la columna de la derecha el

signo (-).

En cada grupo solo se puede hacer dos marcas, una para indicar la frase que MAS se
aproxima a su modo de ser y la otra para sefialar la que MENOS dice sobre su modo de ser.

Puede que en algunos casos le resulte dificil decidirse por una frase u otra. Haga su eleccién
lo mejor posible. Piensa que esto no es un examen de conocimiento, y que no hay
contestaciones acertadas o erréneas. Hay personas con diferentes modos de ser, y todas las
respuestas son buenas con tal de que indiquen aquellas descripciones que se aproximan MAS
Y MENOS a su modo de ser.

Es muy importante que comprenda bien lo que tiene que hacer. Si tiene alguna duda, pregunta
ahora al examinador.

Si se equivoca al marcar un signo debe eliminar esa respuesta con dos rayas horizontales
(=x=) y marcar nuevamente la que considere mejor. Ponga atencion y procure que al
contestar con la frase MAS 0 MENOS lo haga en la linea de la frase elegida y en la columna
que se le indicara en la hoja de respuesta.

No se detenga demasiado en cada grupo de frases. Empiece con el primer grupo de frases y
procure no dejar ningun grupo de frases sin contestar.

1. A Tiene don de gentes en reuniones sociales.
B. Le falta confianza en si mismo.
C. Es minucioso en todo lo que hace.
D. Tiene cierta tendencia a dejarse por llevar por sus sentimientos.
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No le interesa relacionarse con los demas.
Es una persona sin tensiones ni ansiedades.
No es muy digno de confianza.

En las discusiones de grupo lleva la iniciativa.

Se comporta de una forma un tanto impulsiva y nerviosa.
Tiene mucha influencia en los demas.
No le gustan las relaciones sociales.

Trabaja de un modo muy constante y tenaz.

Le resulta facil hacer nuevas amistades.
No puede estar mucho tiempo haciendo lo mismo.
Se deja llevar facilmente por los demas.

Se sabe controlar aunque le salgan las cosas mal.

Es capaz de tomar decisiones importantes sin ayuda de nadie.
Le resulta dificil desenvolverse con soltura ante des-conocidos.
Tiende a sentirse incomodo Yy en tension.

Termina su trabajo a pesar de las dificultades.

No le interesa demasiado relacionarse con los demaés.
No asume responsabilidades con seriedad.
En todo momento se siente seguro de si mismo y sereno.

Asume la direccidn en actividades de grupo.
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10.

11.

12.

o o w >

o w >

o w »

©

o w »

Es una persona en quien se puede confiar.
Pierde la Calma con facilidad cuando las cosas le salen mal.
No se siente muy seguro de sus propias decisiones.

Prefiere estar con gente.

Le resulta facil influir en los demaés.
Lleva a cabo su trabajo a pesar de los obstaculos.
Tiene pocos pero buenos amigos.

Es una persona més bien nerviosa.

No hace amigos muy facilmente.
Toma parte activa en los asuntos de su grupo.
No abandona las tareas monétonas hasta que las termina.

Es una persona poco equilibrada emocionalmente.

Se siente seguro en sus relaciones con los demas.
Sus sentimientos son heridos con facilidad.
Sus habitos de trabajo estan bien desarrollados.

Prefiere estar con un grupo reducido de amigos.

Se enoja con bastante facilidad.
Es capaz de controlar la situacion en todo momento.

No le gusta hablar con personas a quienes no conoce.

Es muy minucioso en todo lo que hace.

No le gusta discutir con los demas.
Es incapaz de ajustarse a un horario fijo.
Es una persona tranquila y sosegada.

Tiende a ser muy sociable.
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14.

15.

16.

17.

o w >
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Es un individuo despreocupado.
Carece del sentido de la responsabilidad.
No le interesan las personas del sexo opuesto.

Sabe como tratar a la gente.

Le resulta facil ser amable con los demas.

Prefiere dejar a otros la direccidon de las actividades del grupo.

Su caracter le hace preocuparse por todo.

Sigue haciendo un trabajo a pesar de las dificultades.

Es capaz de conseguir que los deméas cambien de opinion.
No le interesa unirse a las actividades de un grupo.
Es un individuo bastante nervioso.

Es muy constante en cualquier tarea que ha emprendido.

Es tranquilo y fécil de tratar.
Le cuesta seguir haciendo lo que lleva entre manos.
Le gusta estar rodeado de mucha gente.

No se siente muy seguro de sus aptitudes.

Se puede confiar plenamente en Ud.
No le gusta la compafiia de la mayoria de la gente.
Le resulta dificil estar tranquilo.

Toma parte activa en las discusiones del grupo.
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18.

19.

20.

21.

22.

Cuando tiene un problema no se da facilmente por vencido.
Tiende a veces a manifestarse nervioso.
Le falta confianza en si mismo.

Prefiere pasar el tiempo en compafiia de otros.

Tiene ideas muy originales.
Es una persona un tanto lenta y tranquila.
Tiende a criticar a los demaés.

Toma decisiones después de haberlas meditado mucho.

Cree que todo el mundo es esencialmente sincero.
Se toma con cierta calma tanto el trabajo como el juego.
Tiende a averiguar el porqué de las cosas.

Tiende a actuar impulsivamente.

Es una persona muy activa.
No se enoja con nadie.
No le gusta trabajar en tareas complicadas o dificiles.

Prefiere fiestas alegres a reuniones tranquilas.

Le gustan las discusiones de caréacter filosofico.
Se cansa con bastante facilidad.
Piensa mucho antes de actuar.

No tiene mucha confianza en los demas.
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23.

24.

25.

26.

217.

Le gusta ante todo trabajar con ideas.
Hace las cosas a un ritmo mas bien lento.
Es muy prudente ai tomar una decision.

Le resulta dificil llevarse bien con bastante gente.

Es una persona a la que le gusta "probar fortuna®.
Se enoja con los oiros con bastante facilidad.
Consigue hacer muchas cosas en poco tiempo.

Pasa bastante tiempo elaborando nuevas ideas.

Es un individuo con mucha paciencia.
Busca lo interesante y lo apasionante.
Es capaz de estar trabajando mucho tiempo seguido.

Le gusta mas llevar a cabo un proyecto que planearlo.

Se encuentra muy cansado y fatigado al terminar el dia.
Se inclina a hacer juicio de repente y con rapidez.
No es rencoroso con los demas.

Tiene un gran afén de saber.

No actda al primer impulso.
Le molesta las criticas de los demas.
No tiene interés para juzgar con un sentido critico.

Prefiere trabajar con rapidez.
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28.

29.

30.

31.

32.

w >

Tiende a sentirse molesto con la gente.
Le gusta estar siempre en continua actividad.

Preferiria no aventurarse a correr riesgos.

Prefiere un trabajo que exija poco o nada pensar con originalidad.

Es una persona muy precavida.
Prefiere trabajar de una manera mas bien lenta.
Tiene mucho tacto y diplomacia.

Prefiere no emplear la inteligencia en pensamientos profundos.

Pierde facilmente la paciencia con la gente.
Tiene algo menos de aguante que la mayoria de la gente.
Tiende a ser original y creador.

No le gustan demasiado las emociones y sensaciones nuevas.

Tiende a actuar por corazonadas.
Tiene mucha vitalidad y energia.

No confia en los demas hasta tener garantia.
Le gustan los temas que exigen mucha reflexion.

No le gusta trabajar a un ritmo rapido.
Tiene mucha confianza en la gente.
Tiende a ceder a los deseos del momento.

Disfruta resolviendo problemas complicados.
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33.

34.

35.

36.

37.

38.

COw> oSow>»

Ow>

Es un trabajador muy activo.

Sabe aceptar bien las criticas.

No le interesan los problemas que exigen razonar mucho.
Tiende a actuar primero y a pensar después.

Siempre habla bien de los otros.

Es muy precavido antes de actuar.

No le interesa discutir de cosas que obliguen a pensar.
No se da prisa en ir de un lado a otro.

No tiene una mente inquisitiva.
No actda al primer impulso.
Generalmente esta rebosante de energia.

Se irrita por las debilidades de los demas.

Es capaz de realizar mas cosas que los demas.
Le gusta aventurarse solo por lo que tiene de diversion.
Le molesta que le critiquen.

Le gusta mas trabajar con ideas que con objetos.

Confia mucho en los demas.
Prefiere los trabajos rutinarios y sencillos.
Hace las cosas "de golpe”.

Estéa lleno de vitalidad y energia.

Toma decisiones con demasiada rapidez.

Cualquier persona le cae bien.

Mantiene un ritmo activo, tanto en el trabajo como en el juego.

No tiene un gran interés por aprender cosas nuevas.
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FIN DE LA PRUEBA. COMPRUEBE SI HA CONTESTADO UN (+) Y UN (-) EN
TODOS LOS GRUPOS.
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Tabla 2

Variables - Rango M DE Asimetria

Min. Max.

PPG

Autoestima 64 - 77 72.28 2.539 -0.626

Ascendencia (A) 10 - 24 17.67 2.809 -0.015

Responsabilidad (R) 11 - 27 17.79 3.229 0.358

Estabilidad emocional (E) 11 - 26 17.89 3.099 0.049

Sociabilidad (S) 100 - 29 18.94 3.304 0.269

IPG -

Cautela (C) 9 - 26 18.35 2.978 -0.085

Originalidad (O) 9 - 29 19.45 3.392 -0.194

Relaciones personales (P) 10 - 28 20.74  3.313 -0.370

Vigor (V) 12 - 27 20.04 3.384 -0.111
Nota: M: Media; DE: Desviacion estandar

Las puntuaciones obtenidas en las variables rasgos de personalidad autoestima,

ascendencia, cautela, originalidad, relaciones interpersonales y vigor reportan

inclinacion por sobre el promedio para, pero ajustados a la curva normal

(asimetria < -1). Por su parte, las dimensiones responsabilidad, estabilidad

emocional y sociabilidad reportaron tendencia de las puntuaciones por debajo

del promedio (asimetria < 1).
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Tabla 3

Rango
Minimo  Maximo

Variables DE Asimetria

Habilidades para la gestion de
la negociacién de conflictos

Comunicacion 15 - 45 30.65 5.793 -0.186
Compromiso 14 - 48 33.20 5.936 -0.021
Control Emocional 15 - 52 34.72 5.754 -0.059
Perspectiva 15 - 53 34.24 5570 -0.079
Empatia 16 - 54 35.01 5.202 -0.198
Nota: M: Media; DE: Desviacion estandar

Las habilidades para la gestion de la negociacién de conflictos reportan ligera
inclinacion de sus puntuaciones por sobre la media, pero ajustadas a la curva

normal (asimetria < -1).
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