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“Hacia un Contador Publico Global:
El desarrollo de habilidades de negociacion”

EI objetivo de este articulo es reflexionar sobre los retos que la
formacion de Contadores Publicos enfrenta hoy en dia, haciendo
una revision de estudios en otros paises, a fin de delinear algunas
ideas sobre las habilidades que requieren desarrollar, especificamen-
te, sobre negociacion. Como referencia, para reflexionar al respecto
de estos temas, vale la pena comentar sobre un interesante estudio
realizado alo largo de cinco afios en Australia, cuyo objetivo fue
analizar las necesidades de la profesion. En este se determin6 que
“elimpacto de la tecnologia y la economia global han llevado a un
cambio en la naturaleza de la profesion y las habilidades requeridas”
(Briggs, Copeland, Haynes, 2007, p. 512).

Lo interesante es saber cdmo tiene que ser esa nueva generacion
de Contadores. El estudio mencionado llegé a la conclusion de que
los retos que enfrenta la Contaduria involucran caracteristicas de
personalidad, por lo que en la formacidn de los futuros Contadores
no solo se requiere ensefar habilidades técnicas, sino interpersona-
les que le permitan enfrentarse a diversas situaciones de la vida.

El estudio estuvo basado en una muestra de mas de 1,500 estudian-
tesreciéngraduadosy profesionistas del Reino Unido, EE.UU.,
Australia y Holanda y utilizé la teoria de Jung (1971) que, explicada
de manera muy sintética, analiza cuatro dimensiones de la persona-
lidad para entender la interaccion humana, las cuales se muestran
en el cuadro de la siguiente pagina. Este explica que dentro de las
cuatro dimensiones de la personalidad, es decir, la fuente de nuestra
energia, la maneray estilo de asimilar y procesar la informacion y la
forma de interactuar con el exterior, existen polos opuestos.
Deacuerdo conBudjac,enladimensién 1,losopuestossonla
extroversionylaintroversion, definiéndose el primero como
“aquellos que se cargan de energia mediante el contacto conla
gente... Comentan muchosobreloqueobservan... Prefieren
hablar que escuchar... Hablan antes de pensar...”; mientras que
los introvertidos “poseen un punto de vista interno y subjetivo...
Su energia la obtienen de sus pensamientos e ideas... Se guardan
las observaciones y los juicios... Prefieren escuchar que hablar...
Piensan antes de hablar y aplazan las respuestas”.

Por lo que respecta a la segunda dimensidn, los polos opuestos son
representados por la sensacion y la intuicién. Por la forma de asimi-
lar la informacion de manera sensorial se entiende a personas “litera-
les en sus observaciones del mundo... Son practicos, realistas... Les
gusta la precision... Se sienten seguros con aquello que proviene
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delos cinco sentidos... Gustan de las preguntasy las respuestas
especificas... Se sienten méas comodos estudiando reglas o férmulas
precisas como las matematicas, contaduria, ingenieria, etcétera”.

En cuanto a los intuitivos, estos son “metaféricos... Si bien buscan
lainformacion a través de sus sentidos, la interpretan, procesany
relacionan... Se enfocan en lo holistico y organizan la informacion
en marcos tedricos. Tienden a pensaren muchas cosasalavezy
pueden ser distraidos... Los detalles les aburren”.

La tercera dimensidn tiene como opuestos la razén y laemocion.
Entendiendo por ello dos tipos de actividad racional para procesar
lainformaciony tomar decisiones. Un serracional esaquel que
“suele serimparcial y analitico... Usa criterios y lineamientos objeti-
vos... Buscan con ahinco la claridad... Les expresan su sentir a las
personas cuando se equivocan... Es masimportante tener razon
que ser apreciados... Recuerdan con mayor facilidad los ndmeros
que las caras o los nombres”. Por su parte, para los emocionales “el
impacto y las consecuencias de la toma de decisiones importa...
Seles consideracompasivos... Tratan de serempéticos... Son
criticados por confusos e indirectos debido a su preocupacion
por los sentimientos de los demas... Prefieren la armonia sobre la
claridad”.

Porultimo, ladimensioén 4, que es lainteraccién con el exterior
guarda dos polos opuestos, los perceptivos y los juzgadores. Los
primeros “prefieren un entorno flexible, esponténeo, adaptativo
yreceptivo... Noson muy firmesen sus decisiones... Les gusta
explorar... Selesacusa de ser desorganizados... La creatividad
es mas importante que el orden... Sino es divertido el trabajo, no
vale la pena”. Los juzgadores “prefieren un entorno estructurado,
programado, ordenado, planeadoy controlado... Son decisivos
y pausados... Toman decisiones con un minimo de estrés... Hay
formas correctas e incorrectas de hacer todas las cosas”.

Elestudio mencionado,ademésde su propiainvestigacion de
campo, revisa 16 trabajos elaborados conbase enlos mismos
indicadores hechos afios atras. En todos los estudios el resultado fue
mayoritariamente ISRJ, esto es, que la personalidad de la mayoria de
los Contadores examinados fue: Introvertida-Sensorial-Racional-Juz-
gadora.

Porsupuesto,estonoquieredecirquetodoslosContadores
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presenten esta personalidad, sin embargo, en dichos estudios
hubo una fuerte tendencia a ello. Tomar el resultado del estudio
como literal nos haria caer en estereotipos y generalizaciones
absurdas, pero, silovemoscomomerareferenciasobreel
perfil de una buena parte de la personalidad de los Contadores
estudiados, se podria obtener unimportante provechoenel
desarrollo de las habilidades necesarias para enfrentar los retos
futuros de la globalizacion.

Su concentracion, literalidad, objetividad, racionalidad, firmeza y
decision apuntarian al desarrollo y potencializacion de habilida-
des de negociacion, fundamentales para desempenar un nuevo
rol dentro de las organizaciones.

De acuerdo con Goretzki, Strauss y Weber (2013, p. 41), ese nuevo
rol del Contador es el de business partner, es decir, un ser capaz
de dar mas valor agregado al control y a la toma de decisiones,
en un papel mas orientado a la administracién y a la direccién
empresarial. El Contador debe asesorar a los duefios o gerentes
de las empresas y convertir la informacion més reciente en una
herramienta para la toma de decisiones, participando activamen-
te en la construccion de las estrategias.

En este rol, contar con habilidades de negociacion es fundamen-
tal, puesestaslasvaautilizardentrodelaempresayenla
relacion con otras.

En el dmbito empresarial y comercial la negociacion se refiere
al proceso mediante el cual se resuelven diferencias de opinion
originadas en relaciones contractuales entre empresas. Pueden
involucrar gran variedad de temas, desde financieros, de gestion,
contractuales, entre otros (Flynn, 2008, p. 3).

A continuacién se mencionan algunas habilidades basicas de
negociacion que pueden ser determinantes de un desempeno
exitoso.

1. Conocimiento de su propia personalidad y reconocimiento de
la de los demds

Entoda relacion dentroy fuera de la empresa la interaccion se
da entre personas; por lo tanto, en esa interacciéon humana es
fundamental la personalidad. En el éxito de una negociacién
influye mucho el grado de comprension del tipo de personalidad
de los involucrados. Conocer los distintos tipos de personalidad y
estrategias adecuadas para tratar con cada una permite explotar
todo el potencial para maximizar el éxito de nuestro negocio.

Relacionado con el autoconocimiento de la personalidad y la de
la contraparte esta el manejo del temperamento.

2. Manejo de conflictos

El conflicto existe siempre que haya unaincompatibilidad de
puntos de vista o posiciones respecto a determinada situacion. Es
una constante en las relaciones de negocios; en consecuencia, un
Contador Publico que esté dispuesto a desempenar un nuevo rol
en su profesion, debe saber manejarlos para obtener el maximo
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beneficio para su negocio o el de sus clientes.

Como el conflicto antecede a la negociacion, es muy importante
que se analice muy bien el problema, cual es nuestra posicion
y predisposicion ante este. Una vez adquirido este autoconoci-
miento serd posible desarrollar estrategias que funcionen en la
resolucion del mismo.

3. Conocimiento de diferentes estilos de negociacion

Por estilo de negociacion se entiende el enfoque que se tendra
hacia esta. El estilo depende mucho de la naturaleza del conflic-
toydelapersonalidaddelosinvolucradosy, por supuesto,
antelaeconomiaglobal,delaculturaalaque pertenecela
contraparte.

De manera muy breve, se puede decir que existen cuatro estilos
basicos de negociacion: el primero es la evasion, consistente
en no “engancharse”, retirarse o retractarse. Dependiendo de la
naturaleza del conflicto puede tener connotaciones negativas y
positivas.

El segundo estilo es el contencioso/competitivo, que representa
un enfoque de ganar/perder, es decir, es una perspectiva de
suma cero.

Un tercer estilo es el adaptativo/ceder, que se trata de cubrir las
necesidades del otro, sin renunciar a las propias. Sin embargo,
es peligroso caer en extremos, cediendo todo a la contraparte
sobre nuestras propias necesidades.

Por ultimo, estd el cooperativo/colaborativo. En él se intenta
encontrar el punto exacto en donde ambas partes salgan bene-
ficiadas del acuerdo. Su enfoque es el ganar/ganar, colaborando
con la contraparte para encontrar soluciones creativas.

4. Técnicas de comunicacion efectiva

Lo que significa, esencialmente, es que se debe desarrollar la ha-
bilidad de decir las cosas correctas, en los momentos correctos
y saber escuchar. Parece tan facil, pero es de las mas dificiles de
desarrollar.

Algunos autores (Budjac, 2011), recomiendan seguir algunas
reglas de oro esenciales para lograr una comunicacion efectiva
enunprocesodenegociacion, porejemplo:noresponder
preguntas para las que no se esta preparado; no temer respon-
der una pregunta con otra; no hacer una pregunta que pueda
tenercomorespuestaotrapregunta; despuésde haceruna
pregunta, se debe guardar silencio para permitir que el otro
conteste y escuchar con atencidn dicha respuesta; se pueden
hacer preguntas cuya respuesta se conozca, a fin de corroborar
la informacidn; es inteligente manifestar el entendimiento por la
postura de la contraparte; nunca ser ofensivo o grosero, eso
cortard la comunicacion; no se debe temer el guardar silencio; es
una buena tactica, al final de la negociacion, resumir lo que se
haentendido paraque quedeclaroelacuerdoal queseha
llegado.
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5. Entrenamiento transcultural

Serefiere basicamentealaconcienciadequeenelmundo
globalizado de los negocios se puede interactuar con personas
de distintas nacionalidades que marcan diferencias culturales
que influyen en una negociacion.

El Contador Publico no tiene que ser experto en cada cultura, hay
especialistas en ese tipo de temas y, actualmente existe una gran
cantidad de informacidn disponible en la Web que nos permite
revisar este tipo de informacion y tener una idea general de cual-
quier cultura, antes de enfrentarlos en una negociacion. Lo que si
debe tener es esa conciencia de las diferencias culturales.

Un link muy Util para este tipo de informacion es:
http://www.kwintessential.co.uk/resources/country-profiles.html

6. Conocimiento de tdcticas bdsicas de negociacion

La experiencia y la edad son, sin duda, fundamentales para tener
éxito en los negocios. Sin embargo, si se estudia y ponen en prac-
tica diversas tacticas basicas, de acuerdo con las circunstancias y
con la etapa de la negociacion se puede salir adelante ante situa-
ciones dificiles en los negocios, siempre con una actitud ética.
También es importante conocerlas para no ser presa de tacticas
poco éticas o tramposas.

Hay muchas tcticas que se deberan ajustar a nuestra persona-
lidad, estilo, circunstanciayetapadelanegociacion, por
ejemplo, para la etapa inicial, una buena tactica seria definir si
se comienza por asuntos grandes o pequefos; a veces, empezar
por los asuntos pequenos y faciles puede promover la accién y
la buena voluntad, lo cual facilitara el momento de los asuntos
importantes de la agenda. Otra tdctica, la de no hacer la primera
oferta, a menos de que sea inevitable.

Si escuchamos, obtenemos informacion; si se estanca uno tendra
que ceder, usted podria hacerintentos por dejar que el otro
comience.

“ante los cambios que las tendencias globales imponen a

la actividad econdémica, la Contaduria Pdblica enfrenta
retos como disciplina. El cambio es, sin duda alguna,

la constante, por ello, el desarrollo de habilidades es
fundamental para sobrevivir en el gran mercado

laborals”

Por ejemplo, para la etapa e intensificacion de la negociacion

Todo CPA debe velar por su actualizacién profesional, de conformidad con el articulo 14 de la Ley del Colegio. Por su parte, es funcién del Colegio
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nos podemos enfrentar con una contraparte que argumente
tenerautoridad limitada para tomar una decision, solo con la
finalidad de lograr que el otro ceda o le dé mas tiempo; en este
caso, no se debe caer en esa tacticay entonces pedirle hablar
con una persona con autoridad.

7. Desarrollo de habilidades de liderazgo

Decia el expresidente norteamericano Eisenhower: “El liderazgo
es el arte de hacer que alguien més haga algo que usted quiere
porque éllo desea”. Existe una serie de aspectos que el lider
debe manejar para ser llamado asi.

Por ejemplo, topicos ya abordados como el de la personalidad y
el manejo de conflictos y otros como el del poder, identificacion
de intereses y objetivos de las diferentes partes, encontrar terre-
nos comunesy soluciones mutuas, la percepcion, influenciay
persuasion. Asi también, habilidades para efectuar cambios en
|as actitudes e inspirar a otros, son componentes fundamentales
para un liderazgo organizacional exitoso.

Estos siete temas abordados son solo una muestra de las habili-
dades de negociacion deseables en el desarrollo de un profesio-
nal como el Contador Publico, desde su formacion, siempre bajo
un enfoque ético y de ganar/ganar, pues es el tnico que llevara
ala consolidacion de negocios de largo plazo y con beneficios
para ambas partes.
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REGUERDE

POSTULADO II: Responsabilidad hacia la sociedad
VII.- Los Contadores Publicos Autorizados pueden permanecer
en posicion ventajosa, solo si contindan proporcionando al
publico estos servicios, a un nivel tal que demuestren que la
confianza publica esta firmemente arraigada y que éstos se
ejecutan al maximo nivel, de acuerdo con los requisitos éticos
que aseguran tales objetivos.

Codigo de Etica Profesional para
el Contador Publico Autorizado

Los criterios expuestos en el presente documento corresponden en su totalidad al experto colaborador, no necesariamente son los mismos del

Colegio de Contadores Publicos.

Esta publicacién sélo contiene informacion general, de uso informativo para todos los agremiados del Colegio de Contadores Publicos de
Costa Rica, en consecuencia, el Colegio no autoriza el uso de esta publicacion como un servicio de asesoria o criterio.



