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Resumen

El objetivo fundamental de es estainvestigacion constituye analizar |as actitudes de los actoresinvolu-
cradosen el proceso degestion tecnol 6gicaparaviabilizar lavincul acion Universidad-Sector Productivo. Lain-
vestigacion se basa en los métodos etnogréaficos y hermenéutico- dial éctico, |os cual es permiten penetrar en la
dindmicadelossujetosy éreas delarealidad que se estudia. En cuanto ala seleccion de losinformantes, éstos
fueron escogidos, en razén del nexo y vinculacion existente entre actores del sector productivo y universitario
que se encuentran estrechamente ligados al proceso de gestion tecnol 6gi ca; especificamente Camara Empresa-
rial Zonalndustrial deMaracaibo (CEZIMAR) y EmpresaRental delaFacultad de Agronomia(RENTAGRO).
Se concluye que existen actitudesdivergentes o contradictoriasentrel os sectores estudiados, paratal fin sedise-
fard un perfil actitudinal de los actoresinvolucrados en el proceso de negociacién de gestion tecnol 6gica para
viabilizar lavinculacion Universidad- Sector Productivo.
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Actitudinal Profile of People Involved in the
University-Productive Sector Entailment Process

Abstract

Themain objectiveof thisstudy wasto analyzethe attitudes of actorsinvolved inthetechnological man-
agement process to make a University-Productive Sector connection viable. Research was based on ethno-
graphic and hermeneutic-dial ectic methods which allowed researchersto enter the dynamic of the subjectsand
areas of reality under study. Informants were selected according to the links and connections existing between
productive sector and university actors who are closely connected to the technological management process,
specifically, the Empresarial Chamber for the Industrial Zonein Maracaibo (CEZIMAR) and the Income Com-
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pany from the School of Agronomy (RENTAGRO). Conclusionswerethat divergent or contradictory attitudes
exist among the sectorsunder study; to reach these conclusions, an attitudinal profilewill be designed for theac-
torsinvolved in the negotiation process for technol ogical management to make the University-Productive Sec-

tor connection viable.

Key words: Attitudinal profile, university, productive sector, technological management.

I ntroduccion

Dadalacreciente demandapor innova-
cionestecnol dgicas por partede laindustriay
por laeconomiaen general, es necesario pro-
poner nuevos 0 mejores mecanismos de vin-
culacién entre la universidad y el sector pro-
ductivo. Ental sentido, laUniversidad del Zu-
lia(LUZ), propone constituirse en generadora
de respuestas pertinentes con base en resulta-
dos de una educacion con calidad cientificay
pertinenciasocial, diseflando, einstrumentan-
do dternativas viables, que fortalezcan los
procesos de cambio del pais, esto apartir delo
expresado enlaFilosofiade Gestionde LUZ.

El requerimiento de LUZ para su vin-
culacién con el sector productivo, propiciael
impulso alageneracion demayoresingresosa
través de la comercializacion de sus bienesy
servicios, de negociaciones con el sector pro-
ductivo en cuanto ala creacion y adaptacion
de conocimiento, de incremento patrimonial
mediante el desarrollo inmobiliario delaciu-
dad universitaria.

Exigencia sentida de la comunidad en
cuanto a que los centros de investigacion
orienten sus esfuerzos ala generacion de co-
nocimientos aplicados al desarrollo de bienes
y serviciosde calidad, lo cual asu vez, permi-
tiriala generacion de ingresos propios

Esta complejidad demanda un conoci-
miento metodol 6gico conceptual, organizati-
voy operacional detipo sistémico, que permi-
ta que la gestion tecnoldgica se realice bajo
condicionesdeeficaciay eficiencia, talesele-

mentos severan reflejadosy serén previstosa
partir del perfil delos actores que intervienen
en el proceso de vinculacién universidad-sec-
tor productivo.

Por lo anteriormente expuesto, surgela
necesidad de analizar los elementos cogniti-
Vvos, af ectivosy conativos-conductualesdelos
actores que intervienen en el proceso de ges-
tion tecnol 6gi caparaviabilizar lavinculacion
Universidad-Sector Productivo, con €l fin de
disefiar un perfil actitudinal que permita opti-
mizar la funcion de negociacién tecnol dgica
en el proceso planteado.

Esta investigacion se plantea como un
disefio de investigacion mixta, inscrita en un
enfogque metodol égico cualitativo estructural
y cuantitativo (documental) partiendo de que
los procesos sociales tales como la negocia-
cion, transferencia, mercadeo, que interesan
en estainvestigacion no estan compuestos de
cualidades separadas 0 separables sino inte-
rrelacionadas sobre la base de una estructura
quelosarticula, por lo cual seprecisaun abor-
daje que trascienda el método tradiciona ya
queesteno explicaacabalidad lacomplejidad
e incertidumbre de los individuos participan-
tes de esos procesos. En relacion aesto y en
funcién del principio hologréfico Morin
(1988) utilizaun lenguajeand ogo que expone
acabalidad la finalidad del método aplicado
en este estudio.

Dentro de la metodologia cualitativa
existeunadiversidad demétodosquetratande
dar respuesta a los distintos problemas que
afectan al hombre; entre ellos se encuentran:
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Hermenéutico, Fenomenolégico, Etnogréfi-
co, Comprensivo, Naturista, Endégeno, Bio-
gréfico o Historia de Vida, Etnometodol 6gi-
co, Investigacion -Accion- Participativa.

A partir delagamade métodos existen-
tesdeestetipo, seeligenlosmétodos Etnogré-
ficos, y Hermenéutico— Dialéctico, loscuales
permiten penetrar en la dindmica de los suje-
tosy areas de la realidad que se estudian, a
partir del develamiento de la estructura o red
de relaciones con sus correspondientes fun-
ciény significados, parallegar alainterpreta-
cién de lamisma como un todo integrado.

Conviene aclarar que el método Etno-
gréfico seempleabéasicamente en estainvesti-
gacion paraidentificar y describir lassituacio-
nes de gestion tecnol égica vinculante entre la
Universidady el Sector Productivo, y lasacti-
tudes de |os sujetos ante estas, en su contexto
socio-geogréfico directo.

Ademés, e método Hermenéutico fue
empleado para €l andlisis e interpretacion de
lainformacion recogida a través de las entre-
vistas semi-estructuradas realizadas.

1. Aspectos Tedricos

El término actitud constituye un con-
cepto central en el desarrollo de este estudio,
por lo cual esnecesario revisar ladiscusion re-
lacionada con ella, especialmente lo referido a
lapolémicagenerada entre muchos psicdlogos
sociaes que o cuestionan y contraponen ala
categoria representaciones sociales. A pesar
delarelevanciadel temay su largatrayectoria
de andlisis, la Psicologia Socia aln carece de
una definicién consensuada sobre la actitud.

El acercamiento bibliogréfico al tema
permite pensar que actual mente existeun con-
senso general entrelos psicologos socialesen
concebir las actitudes como evaluaciones,
complejamente relacionadas con las creen-
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cias, sentimientos y acciones .Las actitudes
tiene una determinada direccion (positiva,
neutral, o negativa). Morales (1994:497) ex-
presa la definicién de actitud como una aso-
ciacion entre un objeto dado y unaevaluacion
dada. Esta caracterizacion modernainsiste en
quetodaactitud estaestructuradapor unatria-
da de componentes: cognitivo, afectivo y co-
nativo-conductual: 1o cognitivo consta de las
percepciones de la persona sobre el objeto de
laactitud y delainformacién que posee sobre
él. El segundo esta compuesto por los senti-
mientos que dicho objeto despierta. El tercero
incluye las tendencias, disposiciones o inten-
ciones hacia el objeto, asi como las acciones
dirigidas hacia él (Morales, 1994:497).

Es necesario reconocer la gran canti-
dad de literatura expuesta en relacién con e
tema de actitudes desarrollado sobre todo por
la Psicologia estadounidense, las criticas
esenciales que sele hacen al concepto corres-
ponden alos calificativos de: débil, circular e
impreciso. Enrelacién alaconstruccion tedri-
ca, Zannay Kempel (1988: 315, citados por
Montero, 1994:112) sefialan quelavision del
concepto de actitud manejado hasta ahora no
expresaclaramentelo siguiente: 1) €l rol juga-
do por los sentimientos creenciasy conductas,
2) la naturaleza dispositiva del concepto y
3) larelacion entre afecto y evaluacion. Ade-
mésdeesto, laprincipal criticao reaccion pro-
vienedesdeiniciosdelosafios 60, como plan-
teamiento de la psicologia ante la insatisfac-
cién generada por € camino tomado por los
estudios sobre cognicidn socia en la psicolo-
gianorteamericana, derivado delapsicologia
cognitivadel procesamiento de informacion.

En relacion con lo planteado surge un
concepto asociado con el de actitudes este es
el de representaciones sociales, al respecto
Moscovici expresa criticamente que la psico-
logiasocia esindividualistay con unamarca-
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da tendencia estética mostrando una imagen
de “pensador sin pensamiento”, y que segin
su criterio si existe una “sociedad pensante”
esta perspectiva, hace pensar que todo com-
portamiento seglin su origen y determinacion
essocia, y solotienedeindividual su concre-
tizacion en lapersona. Este enfoque, surge en
contraposiciény con animosde superacion de
los estudios sobre las actitudes.

Por esta razén, se toma como apoyo
tedrico de la presente investigacion la teoria
expuesta por Hovland y Rosemberg (1960)
que definen la actitud a través de sus compo-
nentes, estos son: afectivo: serefierealasres-
puestas del sistema nervioso simpético. Afir-
maciones verbal es indicativas de afecto; cog-
nicion: respuestas perceptivas constituidas en
afirmaciones verbales de creencias y opinio-
nes, y conducta: acciones manifestadas - &fir-
maciones verbal es rel ativas a conductas.

En consecuencia, puede decirse, a
concentrarnosen estateoriaquelamativacion
gue los impulsa (alos actores en las fases de
gestion tecnol égica) aentrar en el proceso es-
tara relacionada con la contribucion que éste
pueda significar alos objetivos de cada enti-
dad representada.

2. Categorizaciéon delos
contenidos de la entrevista

Para la redizacion de la entrevista y
posteriormente su categorizacion y teorizacion
delosresultados, inicialmenteel proceso deca-
tegorizacion tuvo dos momentos € primero
queconcentrael andlisisenlafasedelagestion
tecnol dgica, como lanegociacion, en tal senti-
do Solleiro, citado por Martinez (2001), esta-
blece que en lo que respecta a proceso nego-
ciador, hacia€l interior y el exterior delaorga-
nizacion, se siguen etapas similares, de estas
etapas, surgen las primeras categorizaciones a

fin de configurar de alguna manera definida
lasentrevistas . Estas son las expuestas acon-
tinuacion: a) ldentificacion de necesidades;
b) Etapa preparatoria; c) Disefio; d) Planea
cion, e) Desarrollo; f) Formalizacion.

a) Etapa de identificacion de necesida
des se recomienda que | as partes negociantes -
grupos o individuos-, analicen los siguientes
aspectos. Las necesidades de la contraparte,
¢Cudlesdeesasnecesi dadespueden ser satisfe-
chas por losbienes o serviciosque ofrecelaor-
ganizacion?, ¢Qué espera de la negociacion?

En esta etapa, | as entidades negociado-
ras pueden percatarse de que no conocen, con
precision, el objetivo, necesidades e intereses
desu contraparte. En ocasiones, ni siquieralas
propias por esa razon, esta etapa ha de estu-
diarse con toda profundidad y ser sustentada
sobrelabase de informacién veridica, confia-
bley actualizada.

Es conveniente, seglin Cadena (1988:
204), analizar las caracteristicas de la contra-
parte; su posicién tanto econdmica como de
mercado y; lacapacidad de decision desusre-
presentantes. Todo ello, afin detener ideadel
alcance a que pueden llegar |os compromisos
contraidosy asegurar, por tanto, quelacontra-
parte podra cumplirlos.

b) Etapa preparatoria es un comple-
mento de la etapa anterior. Durante su desa-
rrollo serecopilardlamayor cantidad deinfor-
macién posibley se haran contactos informa-
les. Asi, un negociador experto, después de
percibir las caracteristicas de su complemen-
to, debera hacer que su actitud vaya acorde
con las caracteristicas personales de su con-
traparte.

c) Etapa de disefio, las partes precisan
los objetivos de la negociacion y las estrate-
gias o politicas que han de emplear para con-
ducirla. Lo primerotienequever conloquese
esperay lo que puede ofrecerse. Lo segundo,
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con las normas éticas que delimitaran lo per-
mitido dentro del proceso.

De acuerdo a lo que plantea Ertel
(1996) existen diferentes estrategias a aplicar
en el proceso de negociacion. La estrategia
gana- ganase centralaatencion en aportar la
mayor cantidad de alternativas de solucion a
losproblemasdelacontraparte. Interesandose
enladptimaatencion alasnecesidadesde ésta
y con ella coparticipa, como s se tratase del
inicio de una sociedad con propésitos comu-
nes. Se proponen contraprestaciones justas,
Ilegando, en ocasiones, a que solo cubran los
gastosderivadosdel bien o servicio prestadoy
se obtengan utilidades marginales.

De lograrse lo anterior, tanto las orga-
nizaciones parti cipantes como |os negociado-
resresultaran beneficiados. Todosveran satis-
fechas sus expectativas y el proceso se desa
rrollarden un ambienterelgjadoy cordial. Las
organizaciones reconoceran a sus miembros
como elementos identificados con sus prop6-
sitos y valoraran lalabor, de acuerdo con los
sistemas que para ello tengan establecidos.

Elegir esta estrategia tiene ventajas: se
logra la maximizacion de las utilidades de la
negociacion, para ambas partes. y la consoli-
dacion de relaciones de largo plazo. También
se obtienen ventajas adicionales, como mini-
mizacion de costos, tiempo y esfuerzo, aso-
ciados al proceso de negociacion.

Por otro lado, en la estrategia gana-
pierde una de las partes intentard, reiterada-
mente, maximizar los beneficios de la nego-
ciacion parasi. Ello sinimportar losintereses
delaotray, en ocasiones, sintomar en cuenta
tampoco |os medios utilizados.

d) Etapa de planeacion, en ella se €li-
gen, preparan, planean y programan, lastacti-
cas que instrumentaran la estrategia elegida.
Es responsabilidad de |os negociadores, tanto
el propiciar un ambiente en que todos | os par-
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ticipantes aporten ideas para, facilitar los ob-
jetivos, como asegurarse de que existe un am-
plioy fluido nivel de comunicacion.

En la universidad de Harvard se desa-
rrollo un estudio sobre el método alternativo
paranegociar, suscuatro caracteristicas princi-
palesexcluyen el engafio y centran su atencion
enlasnecesidadesy motivacionesdelaspartes.
Estas caracteristicas se anotan a continuacion:
Separar alas personas de |os problemas, Con-
centrarse en los intereses no en las posiciones,
Generar aternativas opcionales, y Colocar pa-
rametros objetivos de comparacion.

€) Etapa de desarrollo, en esta etapa se
|levan a cabo las reuniones, donde se tomaran
losacuerdosaquelleguen las partes. Su objeti-
vo sera diseflar la solucion méas equilibrada,
quede cabidaalosinteresesprincipalesy cola-
terales que los impulsaren a negociar, en caso
de haber escogido la estrategia gana-gana.

Los buenos negociadores entenderan
esta etapacomo unaoportunidad paraobtener
los mayores rendimientos del proceso. Por
ello, disefaran las reuniones manera tal que
adicionen un nuevo objetivo: el de conducirla
minimizando su costo esfuerzo y tiempo con-
sumidos (Martinez, 2001). El reto asu creati-
vidad sera lograr lo anterior, considerando
factores que se pueden resumir delasiguiente
manerac ambientales son los relativos &l
comportamiento de los negociadoresy lain-
fraestructura fisica de los lugares de reunién;
de planeacion los involucrados en lalogisti-
ca horarios, agendas, listasdeinvitados, rest-
menes informativosy ejecutivos, entre otros;
y organizacional estienen que ver con el apo-
yo alaconduccién de lareunién.

Esindispensable que cadapropuestase
elabore teniendo en cuenta toda la informa-
cion recabada relativa a los intereses de la
contraparte, sumandoles los detectados du-
rante el proceso de negociacion. Asimismo,



debe ser compatibleconlosinteresesy posibi-
lidades de la organizaciéon oferente. Final-
mente se requiere que | as propuestas cuenten
con suficienterespaldo institucional y quelas
contraprestaciones exigidas estén dentro de
los limites y restricciones del receptor. A ve-
ces existen limitantes de caréacter legidativo,
gue obligan arechazar propuestas aungue las
partes tengan laintencion de aceptarlas.

f) Etapa de formalizacion y tipologia
de los acuerdos de laformalizacion delas ne-
gociaciones, entre unaempresay otros miem-
bros de la cadenainstitucional, variatambién
deacuerdo asu naturaleza. Enlasnegociacio-
nes con proveedores, por gjemplo, donde esta-
riaenjuegolaestandarizacion demateriaspri-
mas, a fin de gjercer control de calidad total,
los acuerdos se harian en forma de memoran-
da. La confirmacién del cumplimiento se da-
riacuando cadaunade ellasiniciara activida-
des, como la edicion de normas estandares y
especificaciones, elegidas para los productos
suministrados por una empresa, y su conse-
cuente sistema de calificacion y aprobacion
por laempresa consumidora.

En cuanto a negociaciones realizadas
entre entidades de promocion sectorial y una
organizacion productiva, con la participacion
del centro cautivo, losacuerdosseformalizan,
aveces, atravésde comunicacionesde prensa.
Enellas, ungrupo deempresasdel mismo sec-
tor se pronuncia a favor de obtener ventgjas
comunes, de organismos gubernamentales, o
de proyectar una imagen a sus mercados po-
tenciales.

L os acuerdos con entidades de regula-
cién tornaran unaformadiferente. Estapuede
consistir en la aceptacion del registro de un
contrato en el organismo gubernamental co-
rrespondiente: en el registro de un producto
parael sector salud y: otrasformas equivalen-
tes, que con frecuencia se presentan entre el
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sector publico y las empresas. Este tipo de
acuerdos no necesariamente incluye contra-
prestaciones econémicas. A través del proce-
so se logran entendimientos que explican la
forma de cumplir reglamentos, tendientes a
beneficio colectivo.

Para Vasconcellos (1992, citando a
Bello), dentro de los contratos tecnol 6gicos,
donde participalauniversidad y €l sector pro-
ductivo, talesacuerdossellevan acabo princi-
pa mente entrelostecnol ogistas, lasfirmasde
consultoria, loscentrosdeinvestigaciones pu-
blicos o privados, los institutos de educacion
superior y otros. Se realizan con €l propdsito
de prever conflictos; definiendo alcances, de-
rechos y obligaciones. Regularmente involu-
cran contraprestaciones economicas, que en-
tregael receptor a proveedor de conocimien-
tos en una o varias exhibiciones: con montos
constantes que se gjustan a valor presente o:
equivalentes a una proporciéon del negocio
realizado, condicion en la cual comparten el
riesgo ambas organizaciones.

El proceso de negociacion consta de
varias etapas que se presentan en todos|os ca-
sos. En ocasiones, dada la sencillez, algunas
de ellas resultan obvias y hasta pueden esca-
par de la atencion de los negociadores. Pero
cuando estan en juego losintereses de unaor-
ganizacion, es indispensable redlizarlas de
manera sisteméticay profesional.

Todo proceso de negociacion tiene
como base de su desarrollo un objeto central,
al que se agregan los generados por la super-
posicién de intereses de | os participantes. Por
es0, debe buscar satisfacerlostodos, con solu-
ciones que atiendan, en formaequilibrada, los
propositosdeambaspartes (Martinez, 2001).

Los eventos realizados han de guar-
dar proporcion con los resultados espera-
dos, lo que obliga a estar atentos, cuando la
asignaciony ejecucion de presupuestosy re-
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cursos consumidosen el proceso. En este sen-
tido los gastos por negociacion se relacionan
contodasaquellaserogacionesqueserealizan
para llevar adelante las discusiones sobre el
acuerdo de comercializacion de tecnologia,
seglin sea el tipo de esta negociacion. Inclu-
yen, entre otros, honorarios profesionales,
asesorias, redaccion de documentos, gastos
legalesy de registros, viaticos en caso de ser
necesarios, etc.

La obtencion de acuerdos depende de
la complementariedad posible entre las orga-
nizaciones representadas; losinteresesy rela-
cionesinterpersonalesy el manejoy prepara-
cién que se haga del proceso. Dependiendo
del objeto central, variara el tipo de acuerdo
alcanzado y, aln éstos, pueden tomar formas
diversas, que siempre deben representar los
interesesy voluntad de quieneslossuscriben.

De esta manera, las formas y conteni-
dos de acuerdos tecnol 6gicos segiin Cadena,
citado por Vasconcellos (1992), define que
los contratos tecnoldgicos presentan como
utilidad | os contratos que nosinteresan se em-
plean principalmente para el desarrollo com-
partido de provectos deinnovaci 6n tecnol ogi-
catendientes adesagregar, adaptar, mejorar o
integrar paquetes tecnolégicos. También se
emplean en la adquisicion de esos paquetes o
partesde ellos, yaseaatravés de comprao li-
cenciamiento de tecnologistas que, regular-
mente, son empresas exitosasdebido en buena
parte a sus actividades de investigacion y de-
sarrollo de proyectos.

Con €l objeto de considerar todo este
proceso y estudiar las actitudes de los actores
participantes en el estudio, podra construirse
un perfil actitudinal, que emerjadelaelabora-
cién de una guia de entrevistas que concentra
lasideas que sobre el proceso negociador sur-
gen en funcion de cada una de sus etapas, au-
nadas, a las percepciones o reproducciones
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subjetivas que cadauno delos actoresinvol u-
crados en este proceso poseen como carga
cognitiva.

Categorizacion: Los siguientes ele-
mentos conforman un conjunto de pautas ge-
nerales basadas en las categorias contenidas
en el proceso de Negociacién Tecnol dgica: a)
Identificacion de Necesidades; b) Etapa Pre-
paratoria; ¢) Disefio; d) Planeacion; €) Desa
rrolloy f) Formalizacion; y el estudio de acti-
tudes en base a sus componentes: Cognitivo,
Afectivo y Conativo-Conductual .

En este segundo momento de categori-
zacion se procedio alatrascripcion de la en-
trevistatal cual fueron expresadas por los ac-
tores involucrados en el proceso de negocia-
cién tecnol égica Universidad- Sector Produc-
tivo manteniendo el contenido invariable se-
gun expresiones, tono devoz, pausasinflexio-
nesetc. Y aqueesto denotaun conjunto desig-
nificadosimprescindiblesaconsiderar parala
posterior interpretacion. Seguidamente, se
anotd al margen de cadalineao grupo de éstas
lascategoriasyadefinidasalaque hacen refe-
rencia subrayando en el texto los elementos
necesarios para su interpretacion. Elaboran-
dose de igual forma las subcategorias encon-
tradas en ese proceso investigativo que emer-
gendelarealidady de esa“vidapsiquica’ de
estos actores.

Enuntercer momento sereorganizaron
las entrevistas pero tomando como guia las
distintas categorias, sefialando a quien se ha-
bia entrevistado asi como las lineas en que se
encontraba en la trascripcion.

Finamente, através de lainformacion
yaesquematizadase procedid alateorizacion,
la cual se congtituye en un gjercicio de inter-
pretacion de significados tomando en cuenta
tanto laparticul aridad como lageneralidad de
los contenidos.



A partir delaspautasgeneralesanterio-
res, sefialadas en |a categorizacion, distribui-
dasenfuncion delasetapasdel proceso de ne-
gociacion, se infieren del texto, referido a
mundo psiquico de los actores involucrados
en el proceso de negociacion, las subcatego-
rias siguientes, relacionadas ademas con los
elementos claves de la Gerencia Estratégica,
paraello sedefinié previamentel os conceptos
entendidos en el proceso investigativo:

Categoria 1: Identificacion de necesi-
dades. Subcategorias: Capacidad Técnica
Proyeccion Nacional e Internacional .

Categoria 2: Etapa Preparatoria. Sub-
categoria: Recurso Humano

Categoria3: Etapade Disefio. Subcate-
goria: Ejemplo de Autogestion, Circulo deca-
lidad, Ejemplo de ética.
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Categoria4: Etapade Desarrollo. Sub-
categoria: Recurso Humano

Categoria 5: Etapa de planeacion. Sub-
categoria: Circulodecalidad, Ejemplodeética,
Ejemplo de autogestion y Capacidad Técnica

Categoria 6: Etapa de Formalizacion.
Subcategoria: Recurso Humano y Circulo de
calidad

Definicion Conceptual de Subcatego-
rias:

- Recurso Humano: Esta categoria la
define el investigador como el recurso huma-
no gque compone la organizacion, caracteriza
dapor el perfil de competenciasdel mismo en
funcién de sus habilidades y destrezas.

- Capacidad Técnica: Elementos que
definen el potencial de tecnologiade puntaen
la organizacion.

Cuadro 1
Perfil Actitudinal delosactoresinvolucradosen el Proceso de Negociacion
de Transferencia Tecnoldgica en la vinculacion Universidad Sector Productivo

Actores Nivel Cognitivo

Nivel Afectivo Nivel

Conativo-Conductual

Sector Universitario —Alto nivel de conoci- —Elevado nivel de pertenen- —Desfasado hacialas necesi-

miento sobre la nego-

Sector Productivo

ciahacia su empresa.
ciacion de Tecnologia — Autoestima ata
—Renuenciaa Cambio
(inconcientemente)
—Apego anormes éticas

—Alto nivel de conoci- — Propulsorade Cambios

dades del sector empresa
rial-privado.

—Elevada Consideracion del
ambito politico en toma de
decisiones.

—Dependencia econdmica

—Poca Capacidad Autoges-
tionaria

—Poca Dependencia econ6-

miento sobre la Nego- —Elevado nivel de pertenen-  mica

ciacion de tecnologia

ciahacia su empresa.
—Autoestima Alta
—Apego anormas éticas

—Pocaconsideracion del am-
bito politico paralatomade
decisiones

—Actualizacion de las nece-
sidades del entorno social.

—Visién Autogestionaria

Fuente. Elaboracion propia.
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- Etica: valoresmoralesy juiciosdeva-
lor, valoraciones de nombre subjetivas.

- Proyeccion Nacional e Internacio-
nal: Planes, proyectosy programasintray ex-
traorganizacionales, en funcion de alcanzar
las metas

- Autogestion: Poder de resolucién
efectivo sobre el conjunto de problemas poli-
ticos, econdémicos y sociales no en la cipula
sino en la base popular.

- Circulo de Calidad: Consiste en
crear conciencia de calidad y productividad
en todos y cada uno de los miembros de una
organizacion.

3. Conclusiones

En lineas generales puede decirse que
existe gran ambigliedad de visiones entre los
actoresdel sector productivoy el universitario
en cuanto alaconcepcion y definicidn opera-
cional de recurso humano, tomando en consi-
deracion que la misma forma parte de todos
los procesos a nivel organizaciona desde di-
reccion, control y produccion y por supuesto
de las etapas de negociacion entre las univer-
sidadesy sector productivo.

En €l area Cognitiva se hace evidente
que, los actores involucrados presentan dife-
rentes ideas en cuanto ala proyeccion o sitia
que ocupa la universidad en el @mbito nacio-
nal einternacional, debido a que el actor uni-
versitario expresa sentirse identificado plena
mente con la sociedad nacional, mientras que
el sector productivo, no constata dichaidenti-
ficacion y por ende la participacion que real-
mente permitalaproyecciondelauniversidad
en el &mbito nacional einternacional.

A nivel conativo conductual el actor
del sector productivo tiene concepcion deges-
tion de la calidad, relacionada a favor de las
normasinternacionalescomo: 1 SO 9000, y to-
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daslasdisposicionesy normasestablecidasen
el ambito laboral, haciendo hincapié en traba-
jo en equipos de alto desempefio, asi como
también planeacion estratégica de sus recur-
S0S, por otro parte, se observa que el ambito
universitario, maneja conceptos abstractos
con respecto alos circulos de calidad ya que
no fijan metas directas, relacionados con pla-
nes estratégicos que permitan un desarrollo
sustentable y sostenible.

Con respecto a nivel cognitivo en
cuanto alaconcepcion deética, estesemaneja
en funcion del factor educacion, donde ambos
actores fijan posiciones similares a través de
ejemplo cotidianos, de igual forma se hace
evidente, queen el dambito practico esdecir en
lafase conductual carece de directrices espe-
cificas que permitan un coaccionar de ambos
sectores con respecto a esta categoria. De
igual forma, en relacion ala categoria capaci-
dad técnica, cabe destacar e desacuerdo evi-
dente entre o expresado por uno 'y otro actor,
lo que demuestraquelaaltacapacidad técnica
que dice la universidad manejar, no corres-
ponde con la apreciacion del sector producti-
vo sobre la eficiencia de €l recurso humano
aportado por la universidad. Influyendo esto
en el area Conativa—Conductual yaque el ac-
tor universitario se encuentra desfasado entre
lo que él ofertay lademanda del sector sobre
el cual vadirigido ese recurso humano.

En el ambito delacategorias conativas
conductual es, laconcepcion deautogestion en
€l @mbito universitario se encuentra supedita-
da alas directricesy lineamientos, primero a
nivel nacional y como segundo lugar a nivel
interno universitario esdecir, por lasautorida-
des Universitariasy el Consglo Universitario
hecho que limita su accionar en la bisqueda
de soluciones précticas asituacionesy hechos
imprevistos que se presenten en el quehacer
socia (limitacion politica). Al respecto enlas



observaciones expuestas por los actores del
sector productivo, estos plantean que por su
alta dependencia politica a nivel de toma de
decisiones en sus précticas de accion, las uni-
versidades, limitan su capacidad de respuesta
en situaciones emergentes.
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