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LA INTELIGENCIA ETICA: UNA HERRAMIENTA ORIENTADORA EN
EL PROCESO DE LA NEGOCIACION

THE ETHICAL INTELLIGENCE: A TOOL GUIDANCE IN THE PROCESS OF THE
NEGOTIATION

Cristina Seijo* y Gilma Romaina**

RESUMEN

El articulo presente pretende exponer el resultado de una investigacion. El mismo tiene como objeto presentar un contraste
tedrico que invite a la reflexion sobre la inteligencia ética como una herramienta orientadora en la negociacion. Se abordan los
diferentes tipos de inteligencia ética; inteligencia espacial, inteligencia racional, inteligencia asociativa e inteligencia emocional,
entre otras, igualmente, se hace referencia a los procesos de negociacion y a las tacticas de negociacion. De este modo, se
puede concebir a la inteligencia ética como la capacidad de examinar los estandares morales del individuo y de la sociedad
para decidir entre lo que esta correcto o lo incorrecto, y asi poder resolver las diferentes problematicas por las que un individuo
0 una sociedad atraviesan. Por esta razon, se invita a poner en marcha mecanismos de transparencia y participacion en virtud
de que se tenga en cuenta la inteligencia ética como el umbral que orienta este proceso de negociacion.
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ABSTRACT

The present article is the result of a research, which has as object present a theoretical contrast that invites to the reflection
on the ethical intelligence as a tool guidance in the negotiation. In the same one there are approached the different types of
ethical intelligence; spatial intelligence, rational intelligence, emotional intelligence among others, equally one refers associative
intelligence to the processes of negotiation and to the tactics of negotiation. In this respect, it is possible to deal to the ethical
intelligence as the aptitude to examine the moral standards of the individual and of the society to decide between what this one
correct or incorrect and to be able like that to solve the different problematic ones for which an individual or a society cross
For this reason, one invites to start mechanisms of transparency and participation by virtue of which the ethical intelligence
is born in mind as the threshold that orientates this process of negotiation.
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LA INTELIGENCIA ETICA: UNA HERRAMIENTA ORIENTADORA EN EL PROCESO DE LA NEGOCIACION

INTRODUCCION

1 c6digo de ética ha sido implementado en

las organizaciones con el objetivo de guiar

las conductas de los empleados; estas
reglas buscan que los miembros que componen
la organizaciéon asuman la responsabilidad de
contribuir al bien comun, es decir, ayuda a tomar
decisiones y orienta el accionar de las personas,
cimentado en un conjunto de principios y valores
compartidos.

“sFuncionan los codigos de ética? La verdad
es que no siempre fomentan el comporta-
miento moral en las organizaciones. En
una encuesta de empleados de empresas
estadounidenses con codigos de ética se en-
contré que 75% de los encuestados habian
atestiguado infracciones legales o éticas en
los 12 meses anteriores: prdctica de ventas
enganosas, condiciones laborales inseguras,
hostigamiento sexual, conflictos de intereses
y darios al ambiente” (Robbins, 2005, p.116).

Pese a los intentos por fomentar el comporta-
miento moral por medio de los cédigos de ética
implementados en las organizaciones, se ha
encontrado en esa capacidad inherente de las
personas llamada inteligencia una nueva forma
de resolver los problemas.

Cabe considerar a la inteligencia ética como un
medio alternativo de los cédigos de ética para
guiar el comportamiento de las personas y tratar
de lograr el alivio ético existente alrededor de la
organizacion y de las relaciones interpersonales,
contribuyendo a conservar la armonia social,
ademds de fortalecer el bien comun. Ademads de
que es integradora de habilidades, capacidades,
destrezas y aptitudes dentro de unos estandares
éticos y morales que una cultura o sociedad han
impuesto, siendo un punto de partida para irra-
diar valores, principios dentro de la organizacion.

Innegablemente, las organizaciones en sus
diversos contextos asumen responsabilidades
que deben acometer para el mejor estar de la
organizacion y de las personas que en ellas se
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asientan, enfrentdndose a factores situacionales
en que existen conductas éticas de las cuales
son autores y llevan a un estado incomodo que
influye en todos los procesos, especialmente en
el negociador.

En esta perspectiva, sostiene Ovejero (2004) “que
la negociacion es un procedimiento de discusion
la cual se establece entre las partes adversas por
medio de representantes oficiales y cuyo objetivo
es llegar a un acuerdo aceptable por todos” (p.
38.). Es decir, la capacidad que tienen las partes
de llegar a un acuerdo sobre algun intercambio,
0 a un acuerdo destinado a alcanzar el logro de
intereses comunes en una situacion donde hay
intereses contrapuestos.

El producto de la busqueda inescrupulosa de
ganar a cualquier costo en el proceso de nego-
ciacion conlleva a que las personas enfrenten
disyuntivas éticas, en las cuales muchas veces
la decisién involucra una gran diversidad de
asuntos interrelacionados, extremadamente com-
plicados, porque se encuentra en juego la moral
de las personas que enfrentan dichas dualidades.

Como resultado, las entidades financieras pa-
recieran no escapar a esta realidad, tal como
las entidades colombo-venezolanas, ya que son
actores de multiples negociaciones; estas actian
como representantes del grupo al cual pertenecen
y por el que deben hacer frente, exigiéndoseles
llegar a un posible acuerdo beneficioso para
ellos. Esto a su vez implica doble comporta-
miento, en virtud de que se les pide severidad
en la defensa inicial, asi como flexibilidad para
poder lograr el acuerdo; los responsables de las
decisiones pudieran tal vez no conservar identi-
dad con ellos mismos, lo que no favoreceria en
los acuerdos.

La inteligencia ética

Para comprender el concepto de inteligencia ética
se deben conocer los elementos que la compo-
nen, la inteligencia y la ética; Gardner (1999. p.
44), considera la inteligencia como un potencial
biosicoldgico para procesar la informacion, la
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cual puede resolver problemas o crear productos
que tienen valor para una cultura si se activa en
un marco cultural. Sin embargo, Ribeiro (2003,
p. 134), la define como la facultad de aprender,
aprehender o comprender, o como la capacidad
de comprender y adaptarse, o bien, en un senti-
do como la capacidad integrativa para resolver
situaciones problemdticas nuevas mediante la
restructuracion de datos perceptivos.

Sobre el asunto, Martin (2005) expresa que “la
inteligencia es la capacidad de hacer distinciones,
enuncia que hay que hacer visible lo que parece
visible, estableciendo conexiones que muestran
la complejidad de lo existente, complejidad
frente a la cual y formando parte de la misma,
no se pierda la capacidad de actuar, sino qie,
dentro del marco de provisionalidad de nuestras
decisiones, decimos y actuamos, intervenimos e
integramos” (p. 47).

Refiere, Martin (2004), que la inteligencia ética se
apoya en las teorias de las inteligencias multiples
y profundiza en los supuestos de la inteligencia
emocional y la inteligencia social. Esta es habi-
litada por la imaginacién moral, logrando crear
posibilidades inéditas de actuacién encauzada
a la unificacién y a la congruencia de conduc-
tas. En efecto, la inteligencia ética permite la
reflexion moral, las experiencias y las acciones
sobre las conductas morales para orientar el de-
sarrollo de proyectos de vida y organizacionales.

Este enfoque permite afirmar que una persona
con inteligencia ética, sabe manejar las inte-
ligencias multiples en especial la emocional y
la social, en virtud de que si sabe controlar las
emociones sin dejarse llevar por la ira, el entu-
siasmo o el miedo, puede actuar de una manera
mesurada y racional.

Tipos de inteligencia ética: una triada de
inteligencias miltiples, emocionales y
sociales

Para Martin (2005): “la inteligencia ética se
apoya en la teoria de las inteligencias multiples

y profundiza las propuestas de la inteligencia
emocional y de la inteligencia social, la cual se
nutre de la capacidad de cambio y aprendizaje
y de los mecanismos de trabajo derivados de
las nociones de transculturalidad para obtener
lo mejor de cada cultura y para ir mds alld de
ellas en la construccion de lo nuevo que integra
a la organizacion en la vida, el sentido y de la
transdisciplinariedad’.

Gardner, desarrolld la teoria de las inteligencias
multiples apoydndose en la creencia de que
las personas aprenden de diferentes maneras,
de acuerdo con sus habilidades, para lo cual
establecié ocho tipos de inteligencia, después
de haber realizado algunas investigaciones en
el ano 1999 incorpord en esta clasificacién la
inteligencia existencial (Fiallo, 2012, p.13). A
grandes rasgos, estas inteligencias son:

Inteligencia lingiiistica

Segun lo establecido por Gardner (1994b), la
inteligencia lingtiistica consiste en el manejo
del lenguaje oral y escrito. Se concibe como la
pericia para aprender el lenguaje y la capacidad
para emplearlo en la obtencidn de ciertos objeti-
vos. Esta inteligencia circunscribe la destreza de
usar efectivamente el lenguaje para expresarnos
retérica y poéticamente y usarlo como medio
para recordar informacion.

Por tanto, Ander (2006) comparte la teoria
establecida por Gardner sobre la inteligencia
lingtiistica, integrando ademads algo fundamental
como las dreas del sistema lingiiistico, el cual
tiene su ubicacion en el I6bulo frontal y temporal
del hemisferio izquierdo donde estan implicadas
dos importantes areas como son la de Broca y
la de Werncke, siendo responsabilidad del he-
misferio derecho el componente no verbal de la
palabra como lo es la frecuencia y el tono. De ahi
que la inteligencia lingiiistica debe considerarse
como la habilidad de emplear palabras de modo
versado para escribirlas o hablarlas. En este
sentido, la habilidad de comunicarse y expresar
ideas puede manejarse entre ellas, en ponencias
y en un proceso de negociacion.
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Inteligencia logico-matematica

Gardner (1994b, p. 46), describe la inteligencia
l6gico-matemdtica como la habilidad para em-
plear los nimeros de forma efectiva, asi como
la de razonar adecuadamente. Esta inteligencia
circunscribe la sensibilidad a las afirmaciones,
los esquemas y relaciones légicas, ademas de
las proposiciones (si-entonces, causa-efecto),
las funciones y las abstracciones. Dentro de esta
perspectiva, se encuentran los tipos de procesos
que se emplean al servicio de la inteligencia 16-
gico-matemadtica que contiene: la categorizacion,
la inferencia, la clasificacion, la generalizacion,
el calculo y la demostracién de la hipotesis.

Cabe senalar que esta inteligencia permite a
las personas emplear y estimar las relaciones
abstractas; en otras palabras, se refiere al modo
de trabajar de un cientifico o un légico y de los
matematicos, quienes, al operar cifras, digitos y
operaciones, expresan la capacidad para discer-
nir patrones légicos o numéricos; de alli pues,
que se asocia a través de cuatro competencias y
habilidades: habilidad para poder manejar una
cadena de razonamientos en la forma de supues-
tos, proposiciones y conclusiones, capacidad
para darse cuenta de que las relaciones entre los
elementos de una cadena de razonamientos de
este tipo determinan el valor de estas, el poder de
atraccion y la actitud critica (Ander, 2006, p. 7).

Llevandolo al plano del proceso de negociacidn,
se trata de lograr un acuerdo, lo cual significa que
teniendo una gran habilidad de razonamiento
l6gico se puede llegar a la tramitacién de des-
acuerdos, aquel que tiene la capacidad de utilizar
los nimeros en forma eficiente puede tener el
proceso de negociacion de su lado.

Inteligencia cinestética corporal

Gardner (1994a, p. 8), infiere que la inteligencia
cinestética corporal es la habilidad de emplear
todo el cuerpo en la expresion de ideas y senti-
mientos, ademds de la facilidad del manejo de
las manos para convertir elementos. Incluye las
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destrezas de coordinacién, habilidad, equilibrio,
flexibilidad, fuerza, rapidez, asi como también
la habilidad cinestética del discernimiento de
medidas y volimenes.

De acuerdo con lo expuesto por Ander (2006),
el cual comparte la misma teoria anteriormente
expuesta, la inteligencia cinestética corporal no
es mds que la inteligencia del movimiento, la
expresividad y el lenguaje corporal. Igualmente
infiere que las dreas cerebrales vinculadas a la
inteligencia cinestética corporal moran en el ce-
rebelo, los ganglios basales y la corteza motora.

Las afirmaciones anteriores conllevan a pensar
que la inteligencia cinestética muestra la sensi-
bilidad que tiene un individuo para expresarse
a través del lenguaje no verbal, donde estdn in-
mersos los movimientos corporales y el manejo
de objetos.

Inteligencia interpersonal

De acuerdo con lo expuesto por Gardner (1994a),
la inteligencia interpersonal tiene que ver con
la habilidad de una persona para entender las
intenciones, motivaciones y deseos de otras, asi
como la de interactuar eficazmente con ellas.
Del mismo modo, la inteligencia interpersonal
encierra la sensibilidad a expresiones faciales,
voz, gestos y posturas, y también la habilidad
para responder. Estd presente en educadores,
vendedores, lideres religiosos y politicos y
negociadores.

Por su parte, Ander (2006, p. 9), refiere la
inteligencia interpersonal como la habilidad
que tiene una persona para relacionarse con
otras, percibir y comprender sus sentimientos,
formas de pensar, sentir y actuar descubriendo
sus motivaciones, preferencias e intenciones,
expresandose asimismo en la habilidad para
comunicarse con las personas y tratar conflictos,
gracias a la adecuada evaluacién del manejo de
emociones propias y ajenas. Si se tiene en cuenta
la inteligencia interpersonal y las habilidades que
esta conlleva en un proceso de negociacion, se
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tendrd un clima que valora la complejidad y la
pluralidad como un hecho positivo, asumiendo
el punto de vista de los contrincantes, es decir,
ver las cosas desde la perspectiva de los demas.

Inteligencia intrapersonal

Gardner (1994a), expresa que la inteligencia
intrapersonal puntualiza en la habilidad de
vislumbrarse a uno mismo, de valorar los senti-
mientos, miedos y motivaciones, de organizar y
regir la propia vida. Contiene la autodisciplina,
la comprension y autoestima. Son los tedlogos,
filésofos y psicologos quienes tienen muy desa-
rrollada esta inteligencia.

Por otra parte, Antunes (2002, p. 2), comparte la
teoria expresada por Gardner refiriéndola como
la habilidad que tiene una persona para cimentar
una percepcion exacta respecto de si misma y
de emplear dicho conocimiento para organizar
y dirigir la propia vida. Todo esto, se centra en
la aptitud de una persona para el conocimiento
introspectivo de uno mismo, lo que permite
analizar y manejar las propias emociones, los
sentimientos, intereses y capacidades, abriéndo-
nos un espacio ventajoso frente a los procesos
de negociacion.

Inteligencia racional

Segun Beauport & Diaz (2008), es la capacidad
de ser exactos, de hacer conexiones detalladas,
ordendndolas en un proceso secuencial en el
que las razones substancian cada aspecto del
procedimiento. De hecho, el descubrimiento de
las diferentes caracteristicas mentales involucra-
das en los hemisferios derecho e izquierdo de la
neocorteza permite distinguir mds precisamente
las caracteristicas esenciales de la inteligencia
racional.

Al respecto la inteligencia racional es designada
de diferentes formas: pensamiento racional, por
su insistencia en proveer razones; pensamiento
l6gico, porque estd basado la conexién entre
causa y efecto; y pensamiento critico, por su

énfasis en descubrir la diferencia critica, lo que
falta, por medio de un continuo cuestionario.

Inteligencia asociativa

Beauport & Diaz (2008), plantean que cuando
utilizamos el pensamiento asociativo establece-
mos conexiones con personas, lugares, ideas,
objetos, colores, conceptos; de este modo, al
estar libre para dar ojeadas rdpidas sin estar
restringido por la causa y el efecto, no existe
una necesidad de deducir o medir, discernir o
llegar a conclusiones, se estd libre para iniciar
nuevos descubrimientos. Se asume entonces, que
la inteligencia asociativa es la inteligencia que
permite una mejor relacion humana, en virtud
de que se puede pensar racionalmente sin cues-
tionamientos continuos que inhiban el desarrollo
de una sociedad mds humana.

Inteligencia intuitiva

Para Gladwell (2005), la inteligencia intuitiva
es un mecanismo oculto que vive dentro de
nuestro inconsciente. Por esta razén, a veces se
toman decisiones con mucha seguridad, pero
si se preguntara el porqué, no se sabria expli-
car; el motivo es que es muy dificil hacer una
introspeccion para saber qué factores influyen
en la mente.

A este respecto, Beauport & Diaz (2008) plantean
que la inteligencia intuitiva comienza por darle
crédito y escucha a la voz interior, conceptua-
lizandola como la capacidad de conocer desde
adentro, sin ninguna referencia obvia del proce-
dimiento que se utiliza. En correspondencia con
esta apreciacion, puede entenderse la inteligencia
intuitiva como el discernimiento directo sin el
manejo consciente del razonamiento; discerni-
miento o entendimiento inmediato.

Inteligencia afectiva
De acuerdo con Beauport & Diaz (2008), la

inteligencia afectiva es la capacidad de dejarse
afectar por una persona, idea, objeto, el arte,
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la musica o cualquier otra situacién; el proceso
se extiende desde la atraccién hasta la pasion e
incluye la capacidad de iniciar y de terminar el
involucramiento. De esta forma, la inteligencia
afectiva invita a recuperar conscientemente ese
momento en el que perdemos energia y a tomar
el tiempo necesario para dilucidar qué es lo que
se necesita para ayudar a mejorar consciente-
mente la situacion.

Inteligencia de los estados de animos

Tal como lo plantea Beauport & Diaz (2008), la
inteligencia de los estados de dnimo tiene como
propdsito permitir entrar y salir de algin estado
de 4nimo, sea que se considere la experiencia
como dolorosa o como placentera. De esta forma,
permite que se involucren en todas las mociones,
incluyendo aquellas que se han etiquetado como
negativas.

En segundo lugar, la inteligencia de los estados
de dnimos implica tener la experiencia de todos
los estados de dnimos; también refiere a una
orquesta mads sutil y continua de la energia emo-
cional, utilizando el rango quietud-excitacion
como referencia y gufa se puede escoger cons-
cientemente aquello que va a producir, ya sea
un sentimiento de calma o uno de excitacion.

Inteligencia motivacional

Para Beauport & Diaz (2008), la inteligencia moti-
vacional es la habilidad de identificar aquello que
deseamos y que nos sacude a la accién, es decir,
es la habilidad de poder regir la vida en relacion
con los deseos y anhelos, esto significa darse
cuenta de lo que ha de mover nuestras acciones
y la capacidad de poder guiar esas acciones.

Si bien es cierto que las metas y los deseos van
contra los valores o contra el condicionamiento
profundo del cerebro bdsico, es probable que
no se tenga la capacidad de motivacién con uno
mismo por mds que se intente. En tal sentido,
el querer y el desear son términos comtinmente
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empleados para identificar las vibraciones basi-
cas que gobiernan al cerebro limbico.

Inteligencia emocional

La inteligencia emocional no es mds que la
habilidad que tiene una persona de apreciar,
entender, reconocer y transformar estados emo-
cionales en uno mismo y en otras personas.
Puntualiza las aptitudes complementarias, pero
distintas, de la inteligencia académica, las ha-
bilidades estrictamente cognitivas medidas por
el cociente intelectual. Algunas personas tienen
gran desarrollo intelectual, pero presentan faltas
de inteligencia emocional, las mismas terminan
trabajando a las érdenes de personas que tienen
un cociente intelectual menor, pero mayor inteli-
gencia emocional (Goleman, 2005, p.12).

Asi, para Cértese (2003, p. 10), el término in-
teligencia emocional se refiere a la habilidad
de un individuo de sentir, entender, controlar y
modificar estados emocionales en uno mismo
y en los demds. Asi, la inteligencia emocional
no es asfixiar las emociones, sino gobernarlas y
equilibrarlas. Esto permite afirmar que las inte-
ligencias son muchas y que las personas pueden
ser inteligentes de diferentes maneras, las cuales
estan disponibles, latentes, dentro de todas las
estructuras cerebrales, esperando por el interés
y poder de concentraciéon del individuo. Cada
una de ellas puede ser aprendida y practicada
como en el proceso racional, no obstante, puede
abrirse a nuevos horizontes, a un aumento de la
inteligencia y a una mayor conciencia.

Procesos de negociacion

Para Hellriegel (2004, p. 9), la negociacion es un
proceso en que dos o mds personas 0 grupos,
con metas comunes y contrarias, expresan y
examinan propuestas especificas para posibles
acuerdos. Es asi como el proceso de negociacion
consta de una serie de fases, aunque su inten-
sidad o duraciéon dependan de la naturaleza del
problema y de las caracteristicas de los actores.
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Fase de preparacion

Para Martin (2004), la fase de la preparacién es
el paso mds seguro para lograr una negociacion
placentera. Lo que se haga o se deje de hacer
antes de iniciar un proceso en la mesa de nego-
ciacion se conocerd en lo que se haga cuando se
llegue a ella. En la primera fase se pueden diferir
diversas cuestiones importantes: Implantar los
objetivos claramente, alcanzar toda la informa-
cién posible, hacer un orden de concesiones
posibles, instaurar estrategias y determinar las
tareas si en esta negociacion hay un equipo de
personas por cada una de los contrincantes.

Ahora bien, Kennedy, Benson & McMillan
(1986), (citados por Ovejero, 2004), infierne en
que esta fase consiste en “planear la estrategia
y reunir los datos para respaldar las propuestas
de negociaciéon”, esto permite que la negociacion
se realice en forma ordenada, objetiva, positiva
y con mayor probabilidad de lograr las metas
deseadas.

Fase de la discusion

Para Kennedy, Benson & McMillan (1986), (ci-
tados por Ovejero 2004, p. 7), es una etapa de
oportunidad, proporciona el acceso a todo tipo
de informacién sobre los objetivos, las respon-
sabilidades e intenciones de nuestros opositores
a través de una fuente inapreciable. Igualmente,
permite explorar los temas que nos separan del
opositor, sus actitudes, intereses e inhibiciones.

Debe entenderse esta como las razones por las
que cree necesaria una cosa cada una de las par-
tes, o trata de aclarar razonadamente que algo
es cierto. Las partes discuten estas conclusiones
y tratan de persuadirse mutuamente razonando.

Fase de las sefiales
Muhiz (2006, p. 328) la infiere como el medio

que emplean los negociadores para mostrar su
disposicién a negociar sobre algtn interés, es un

mensaje que ha de ser interpretado por el que
lo recibe; asiduamente las aseveraciones que se
hacen en las primeras fases de la negociacion
son de naturaleza absoluta, del tipo de no con-
cederemos nunca el descuento que nos pide;
de esta forma, debe entenderse que las senales
son matizaciones aplicadas a una declaracion de
posicién. De ahi la necesidad de que los negocia-
dores sepan escuchar; cuando se habla mucho
no pueden captar senales de la otra parte, la
sefnales solo posibilitan la negociacién, creando
la posibilidad de un acuerdo.

Fase de la propuesta

En la misma direcciéon, Muhiz (2006, p. 332)
plantea que las propuestas son aquello sobre lo
que se negocia, mientras que las discusiones no
son negociables; sin embargo las propuestas pue-
den llegar a ser objeto de discusion. Se emerge
de la discusién debido a una sefal conducente a
una propuesta, es decir, a una oferta o peticién
disimil de la posicién inicial; deben evitarse las
ofertas atrevidas, debiendo ser estas discretas y
exploratorias, pues en todo caso, se desarrollaran
mds adelante y es probable que sean aceptadas.

Ahora bien, anaden Kennedy, Benson & McMillan
(1986), (citados por Ovejero 2004): “una manera
de mejorar la presentacion de una propuesta es
separar ésta de las explicaciones y justificaciones
de las misma, exponiendo el contenido, pero no
mezclando nunca ambas cosas; la explicacion
o0 justificacion puede parecer una disculpa. Y si
lo parece y la otra parte piensa que dudamos de
ella, tratard de obligarnos a hacer concesiones”
(p. 125).

Fase del intercambio

En tal sentido, Kennedy, Benson & McMillan
(1986; citados por Ovejero 2004): “senalan que
la fase del intercambio es mas que tratar de
obtener algo a cambio de renunciar a otra cosa,
la regla mds importante es que toda propuesta
y consesion sean condicionadas, no debe darse
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nada gratis, sino que cada asignacion que haga-
mos debe ir seguida de una concesion de la otra
parte; de lo anterior se consiguen dos cosas: En
primer lugar que el opositor reciba una clara
senal del precio que ponemos a la concesién y
en segundo lugar, le estaremos educando para
el intercambio; tiene que responder a todas las
concesiones con otras concesiones” (p.128).

Fase del cierre y el acuerdo

Siguiendo el orden de las ideas, Kennedy, Benson
& McMillan (1986), (citados por Ovejero 2004,
p. 45), expresan: “presenta la fase del cierre y el
acuerdo como el punto final a la negociacioén, sin
embargo hay negociadores incapaces de cerrar el
trato, siguen negociando, a veces haciendo una
asignacion aparentemente pequenas pero que
sumadas resultan tener un coste impresionante.
Con el objeto de cerrar con éxito una negocia-
cién, debemos llegar a la octava y ultima fase,
el acuerdo”. Un cierre sin éxito no lleva por lo
general a la fase de discusién y a otro ciclo de
intercambio.

“La finalidad del cierre es llegar a un acuerdo,
sin embargo hay que tener mucho cuidado en
condicionar esta fase en virtud de que estaremos
diciéndole al opositor que tiene que aceptar las
cosas como estdn. De ahi que tengamos que
presentar esta alternativa de forma que quede
clara nuestra determinacion de no hacer mads
sesiones” (Kennedy, Benson & McMillan (1986),
(citados por Ovejero 2004, p. 129).

Las tacticas de la negociacion

Si bien es cierto que las tacticas resultan de ver-
dad altamente eficaces y efectivas en el campo
de la negociacion, de la gestion y direccion de
personal, e incluso en el &mbito mds general de
las relaciones interpersonales (manejadas en
esta investigacion bajo los criterios de la inteli-
gencia emocional), no obstante de ser aplicables
en cualquier contexto: laboral, vida cotidiana;
entre otros.
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Por ello, se desarrollan las sustentadas en los
planteamientos de Buskirk (1991), (citado por
Ovejero 2004). Entre las que se tienen:

Tacticas operativas

El autor senala que son aquellas que involucran
el campo de accién o de batalla de toda nego-
ciacion; por lo que es necesario en este tipo de
tacticas nunca hacer dano ni perjudicar a nadie,
en especial si la parte ofendida tiene medios para
devolverle su ofensa, ya que lo méas probable es
que los utilice; evite la batalla, al menos cuando
su posicion no sea ventajosa para combatir con el
enemigo; elija usted mismo el campo de batalla,
ya que el entorno fisico en que va a entrar en
contacto con un adversario es algo importante.
Asi, en un contexto empresarial, se ha de dar la
importancia debida al lugar en el que se van a
efectuar los contactos.

Tacticas interpersonales

Se refieren a aquellas tacticas que implican
relaciones personales. Se senalan la lealtad,
que es un rasgo de la personalidad individual
que aprecian en sumo grado la mayoria de los
negociadores. Por otra parte, en el campo de la
negociacion, la lealtad facilita los acuerdos, como
es obvio. Igualmente el trabajador es una tactica
interpersonal muy eficaz, la persona emprende-
dora, proactiva.

Para Ovejero (2004), es una tactica eficaz en el
ambito de la negociacién, sobre todo para redu-
cir conflictos dentro de cada grupo negociador;
ademads, frente a la contraparte conviene mostrar
que como negociadores nos las sabemos todas,
que se ha preparado bien y concienzudamente
la negociacion.

T4cticas persuasivas y negociadoras
Senala Buskirk (1991), (citado por Ovejero

2004), que el arte de negociar es el arte de saber
persuadir. Por lo tanto es necesario, desde que
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se inician las negociaciones, reducir las dreas
de desacuerdos; es necesario ir paso a paso, se
debe centrar toda la atencién en un asunto para
alcanzar el acuerdo antes de entrar a debatir
otro punto.

Otro punto de relevancia en este tipo de tacticas
es ir exigiendo de mas a menos; conocer los limi-
tes del adversario; es decir, tener claro el punto
mas alld del cual la contraparte no ird; guardar
silencio, saber callar es importante y eficaz; haga
pensar a la otra parte que ambos han ganado vy,
por ultimo, evite las alusiones personales.

METODOLOGIA

El tipo de investigaciéon por su método como
correlacional, por su propésito como bdsica y
segun el periodo en que se recolecta la informa-
cion, se clasificé como prospectivo. Atendiendo
al tratamiento de las variables, el disefio fue no
experimental, y de acuerdo con el momento de
medicién o evolucién del fendémeno se estimé
de tipo transsecional.

La poblacién se sustenta en los supuestos de
Parra (2006). De este modo, el universo es-
tuvo referido a todos los gerentes generales
pertenecientes a ambos sexos de las oficinas
principales de las entidades financieras de la
banca comercial binacional, siendo estas para
Colombia: Banco de Bogotd, Bancolombia, Banco
Popular, Banco Santander, Colpatria, Davivienda,
Colmena BCSC, Banco Unién Colombiano, Banco
GNB Sudameris, Banco Agrario, y Banco BBVA.
Asi, para la banca comercial de Venezuela: Banco
Industrial de Venezuela, Banco Federal, Bancoro,
Inverunion, Banco Plaza, Banco Guayana, Ban
Valor, Ban Plus, 100% Banco, ABN Ampro Bank,
y Helm Bank de Venezuela.

A condicion de que al investigador se le dificulta
acceder a todos los sujetos que conforman el
universo, y a la poca capacidad econdmica, la
poblacién de esta investigaciéon estuvo consti-
tuida por los gerentes generales de las oficinas

principales de las entidades financieras pertene-
cientes a la banca comercial del departamento
del Choco y el estado Zulia.

Asi, las unidades de observacion fueron tomadas
de acuerdo con el tipo de muestra no probabi-
listica causal-incidental. De ahi que el muestreo
casual o incidental para el autor en mencién, se
trata de un proceso en el cual el investigador selec-
ciona directa e intencionadamente los individuos
de la poblacidn, siendo el caso mas frecuente de
este procedimiento utilizar como muestra los
individuos a quienes se tiene f4cil acceso.

Ahora bien, la investigadora selecciond inten-
cionalmente los sujetos a los cuales tuvo la
posibilidad de localizar, siendo estos sujetos los
que tuvieron posicién para optar la informacién
necesaria para la obtencién de datos exactos que
sustentaran la investigacion: las entidades finan-
cieras de los municipios de Quibdé y Maracaibo;
dado por las siguientes razones a saber: a) facil
acceso a la informacién, b) bajo costo, y c),
los municipios seleccionados para el estudio,
conforman las mds representativas entidades
financieras de la poblacién.

La técnica de recoleccién de datos fue la ob-
servacién mediante encuesta, disenandose dos
cuestionarios, uno con escala dicotdémica con
dos alternativas de respuestas Si/No, y el otro
escala tipo Likert, con siete alternativas de res-
puesta: Totalmente de Acuerdo; De Acuerdo;
Parcialmente de Acuerdo; Ni de Acuerdo Ni en
Desacuerdo; Parcialmente en Desacuerdo; En
Desacuerdo; y Totalmente en Desacuerdo; con
una ponderacién asociada segun la direcciona-
lidad del item.

La confiabilidad se calculé por el coeficiente
Kuder Richardson arrojando un indice de 0,83
para la variable inteligencia ética, y el coeficiente
de Rulon arrojando un indice de 0,96 para la va-
riable negociacion. Asi, para el andlisis de datos
se empleo la estadistica descriptiva e inferencial
con pruebas no paramétricas, y la correlacion se
hallé a través del coeficiente biserial puntual; el
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calculo arrojé un r=0 (no hay correlacién), por
lo cual se concluye que no existe estadisticamen-
te una correlacion de una variable respecto a la
otra, y por lo tanto son independiente.

RESULTADOS

En primer lugar, los resultados obtenidos en la
dimension ontogénesis de la inteligencia ética,
que comprende los indicadores supervivencia,
valor agregado, fundamentacion y conceptual,
se evidencio que los gerentes encuestados en las
entidades financieras tienen presentes las etapas
de la inteligencia ética; lo mismo se puede decir
con respecto a Maracaibo que también presenta
un alto nivel de estas etapas, lo que indica que
en ambos paises los gerentes encuestados de las
entidades financieras tienen presentes las cinco
etapas de la inteligencia ética, y por lo tanto se
encuentran o han pasado por alguna de ellas.

Por consiguiente, Belohlavek (2007a), se refiere
a que la ideologia es el sostén de la inteligencia
ética. De ahi que para explicar esto es 1itil descri-
bir la ontogénesis de la inteligencia ética, la cual
se basa en la evolucidn que tiene una persona en
el desarrollo de la misma. La ontogénesis es la
etapa evolutiva por la que atraviesa un individuo,
es asi como esta se correlaciona con los niveles
del desarrollo moral.

Para la autora de la investigacidn, la ontogénesis
de la inteligencia ética es parte fundamental en
la vida de las personas; es asi como esta permite
formar valores en cada una de las etapas para
poder pasar de una etapa a la otra.

Con respecto a la dimension tipos de inteligencia
ética, los datos revelaron que un gran porcentaje
de los gerentes encuestados presentan los dife-
rentes tipos de inteligencia ética, comprendidos
por racional, asociativa, espacial, intuitiva,
afectiva, estados de dnimos, motivacional, bé-
sica, patrones, parametros, linglistica, ldgica,
musical, cinestética corporal, intrapersonal, so-
cial, naturalista y emocional, esto con respecto
a ambas ciudades de estudio. Es sumamente
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importante que el ser humano reconozca y fo-
mente todas las diferentes inteligencias, asi como
las combinaciones que se pueden hacer con ellas.

Estos resultados permiten afianzar lo expuesto
por Beauport & Diaz (2008, p. 12), cuando hacen
referencia a un ilustre antecedente cercano de
la inteligencia ética, lo cual constituye la teoria
de “las inteligencias multiples” que plantea que
las personas tienen diez tipos de inteligencia las
cuales se relacionan con el mundo. La practica de
cada una de estas inteligencias provee de mayor
cantidad de conexiones del tipo que se busque
desarrollar dentro del cerebro; asimismo dara
una manera de comenzar ha apreciar a quienes
piensan de una forma diferente.

Ahora bien, segun los hallazgos plasmados en
la tabla que presenta la dimensién de las fun-
ciones de la inteligencia ética, debe sefialarse
que la presencia de las distintas funciones en
los gerentes de las entidades financieras tendid
hacia un alto nivel; se puede deducir entonces
que los gerentes de estas entidades cumplen las
funciones de la inteligencia ética dentro de la
organizacion, lo que genera benepldcitos perso-
nales y por consiguiente a la entidad.

De ahi que, Belohlavek (2007b), se refiere a que
la inteligencia ética cumple diferentes funciones
que buscan orientar el comportamiento que
tienen las personas en cualquier dmbito de la
vida. Por lo tanto, converge un propdsito, una
intencion, un objetivo en particular, una razén
de ser, la cual se ejecuta para generar y lograr
benepldcitos a las personas y a la sociedad, bus-
cando siempre el bien comun.

Tal como lo ilustra la dimensidn fases de la ne-
gociacion, es evidente la ausencia en un nivel
bastante considerado para ambos municipios,
especialmente en Maracaibo. Esto implica que
los gerentes de estas entidades no consideran las
etapas en un proceso de negociacion.

Para Ovejero (2004), las fases de la negociacion
son un modelo que tiene su origen, en buena
parte, en el estudio y andlisis de la negociacion
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entre empresas y representantes sindicales per-
tenecientes al sector industrial. Sin embargo,
también puede ser aplicado, obviamente con las
necesarias modificaciones, a otros dmbitos como
el comercial o el interpersonal.

La dimensidn referida a los tipos de negociacion,
tiene un nivel de relevancia en los gerentes
encuestados del municipio de Quibdd, en com-
paracion con Maracaibo que tiene muy poca
presencia en los gerentes encuestados. Es evi-
dente que los gerentes no presentan todos los
tipos de negociacion.

Segtin Ovejero (2004, p. 8), en el enfoque aco-
gido en la negociacion existen dos tipos casi
opuestos: uno tiene que ver con la negociacion
distributiva o tradicional, distinguida también
como ganar-perder al estilo de dureza de los
negociadores que apremian conseguir tanto
como puedan para su parte; y la negociacion
integradora o integrativa, llamada ganar-ganar.
Sin embargo, en los tultimos afos han surgido
otros tipos de negociacién que de acuerdo con
la persona y el estilo que se quiera se podra
desarrollar.

De ahi que Gordon (1997, p. 6) alude que los
negociadores emplean una serie de tdcticas, y
estratagemas enfocadas al corto plazo para lograr
los objetivos propuestos. El negociador puede
alterar repentinamente su enfoque o hacer lo
contrario de lo que se espera, tomando asi a la
otra parte desprevenida, es decir, no se puede
bajar la guardia porque en cualquier descuido
el adversario toma ventaja.

En cuanto a la dimension tipos de negociacion,
difiere mucho entre las poblaciones estudiadas,
tal como se muestra en los resultados de la inves-
tigacion, alcanzado asi para Quibdé un alto nivel
de presencia de los tipo de negociacién, mientras
que en Maracaibo el nivel mds alto fue la ausencia
de esta dimensién dentro del proceso de negocia-
cion; se deduce que los gerentes en el municipio
de Quibdé tienden a tener diferentes tipos de
negociacion mientras que en Maracaibo no.

En cuanto a la ultima dimensién de la nego-
ciacién, tdcticas, resulta claro que existe una
presencia undnime entre las poblaciones objeto
de estudio; por lo tanto se indica que los gerentes
de las entidades financieras estudiadas emplean
las tdcticas dentro del proceso de negociacion, lo
que resulta efectivo para alcanzar los objetivos.

El primer indicador de la dimensién persuasion,
se halla presente en los gerentes generales de las
entidades financieras del municipio de Quibdé y
Maracaibo. Por ello se presume que los gerente
de las entidades financieras estudiadas estdn de
acuerdo en mostrar conductas para que la parte
contraria haga lo mismo, estos utilizan este tipo
de tacticas con el propdsito de percudir a su
contraparte y asi conseguir el objetivo.

De alli que Ovejero (2004) refiere esta tdctica
como la que tiene que ver con la forma de per-
suadir a los demads y de influir sobre ellos. Sin
embargo, en la prdctica la persuasién es dificil
de separar de la negociacion, hasta el punto de
que casi se podria decirse que negociar consiste
en persuadir.

DISCUSION

La presente investigacion arroja que estadistica-
mente no existe una relacion entre la inteligencia
ética y la negociaciéon en entidades financieras
binacionales, pues al medir las variables por
separado y luego de establecer su correlaciéon
con el coeficiente biserial puntual, se obtuvo un
resultado de 0. Sin embargo, es de senalar que los
gerentes de las entidades financieras presentan
algunos indicadores segtin los sustentos tedricos
de autores como Belohlavek (2007a) y Ovejero
(2004) entre otros, pero también es importante
deducir que en general los resultados arrojaron
una presencia total de la inteligencia ética frente
a la negociacién que fue mucho mds parcial.

De acuerdo con lo establecido por Castillo, Diaz
& Mejia (2006), en el articulo publicado por la
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revista cientifica SCIELO (Scientific Electronic
Library Online) de Venezuela, se abordaron los
diferentes desafios de la educacién médica que
afrontan las universidades con imaginacion y
profesionalismo, las cuales privilegian y ademds
estimulan la inteligencia ética; de esta manera
los egresados como profesionales de la ciencia de
la salud tendrdn competencias que contribuiran
a emprender, desarrollar y consolidar las multi-
ples y diversas acciones para el mantenimiento
y prolongacion de la vida con calidad.

Citan los autores a la legitimidad de actuacion,
donde se plantea si las personas tratan de ana-
lizar si son o no éticos en la educacién y en el
ejercicio profesional ofertado, actuando con inte-
ligencia, tomando en cuenta los intereses de los
demads. Este comportamiento asegura la realiza-
cion personal, reflexionando sobre los fines que
vale la pena perseguir y bajo qué condiciones.

Si se hace una comparacién entre el estudio
realizado por Castillo, et al. (2006) y la presen-
te investigacion, se puede decir que existe una
conducta en el ser humano que lo lleva a rea-
lizar un discernimiento con relacién a su ética
profesional. Todo esto hace pensar que eviden-
temente los gerentes de las entidades financieras
binacionales, dentro de su ejercicio profesional
estan orientados por esas conductas inherentes
que tiene todo ser humano, las cuales los lleva
a pensar si son o no éticos en las negociaciones.

En conclusion, la inteligencia ética es parte fun-
damental en la vida de las personas; es asi como
aquella permite formar valores en cada una de
las etapas por las cuales pasa una persona inde-
pendientemente de que exista una correlacién o
no entre la inteligencia ética y la negociacion.
La misma puede estar marcada o desarrollada
en un individuo mds que en otro, pero influye
sobre las personas en cualquier situacion en que
se encuentren.

Se recomienda de manera general a todas las
personas, especialmente a los gerentes de las
entidades financieras binacionales, continuar de-
sarrollado la ontogénesis de la inteligencia ética
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identificada a través de la presente investigacion,
como es la etapa de la supervivencia, del valor
ganado, del valor agregado, de la fundamenta-
cion y de lo conceptual, para que ello permita
realizar acciones encaminadas en su estado ac-
tual y asi puedan desarrollar mds su inteligencia
ética. Esto le permitird tener comportamientos
orientados por la misma.

CONCLUSIONES

Para que sea efectiva, la gerencia de una empresa
debe hacer énfasis en sus componentes éticos,
para que por medio de sus principios y valores
se cree una negociacion éticamente responsable,
orientada por la inteligencia ética de su personal,
lo cual garantice el éxito organizacional.

En el desarrollo de la inteligencia ética, llamada
también holistica, se suman las inteligencias
multiples circunscribiendo la inteligencia emo-
cional, en virtud de que es importante controlar
las emociones que muchas veces estdn cargadas
de conductas inmorales. Por otro lado, esta la
inteligencia social, puesto que representa el valor
de todas las relaciones que se poseen, ademas
estd condicionada por emociones incontrolables
y por creencias, valores e impulsos egoistas
formados en una sociedad competitiva que con-
ducen al autoritarismo consecuente.

La inteligencia ética favorece el cimiento de las
negociaciones de éxito convirtiéndose en una
fuente de ventaja competitiva, donde se fun-
damentan valores de integridad, integracién y
moralidad, ademds de que sirve de pardmetro
para llevar a cabo procesos de negociacién. Esto
le permite a las organizaciones desarrollar una
inteligencia fundamentada en los principios y en
los valores que son importantes para la sociedad.
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