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PROLOGO

Este trabajo de investigacion, pretendié desarrollarse a través de un proyecto
integrador de saberes —en adelante PIS- el cual se concibe como aquella investigacién
tedrica y de campo sobre una determinada area del conocimiento en este caso la referencia
corresponde al desarrollo del PIS en el periodo 2019-2020, y cuya responsabilidad recae
sobre los estudiantes cursantes del sexto y séptimo semestre de la carrera de ingenierfa

comercial, de la Universidad Nacional de Chimborazo.

Expreso mi complacencia en generar este prologo en nombre del equipo que hizo
posible esta obra, tanto los docentes como el equipo de estudiantes que me acompafaron
en esta gran responsabilidad, me parece oportuno indicar la frase del Sr. Warren Buffett,
que expresa “Las grandes empresas no son grandes inversiones, a menos que el precio sea
el correcto”. Estas sabias palabras de Warren Buffett identifican el sentido pleno de la
concepcion de un gran inversionista de todos los tiempos, el Senor Buffett resume la
finalidad escencial de la Inversion pero como prologuista agregaria esta frase se acerca a la
logica y alcance de la obra que presentamos permitiendo ayudar a los estudiantes a
aprender a tomar decisiones de inversién en contextos negociadores complejos, no sélo se
trata de la comprension al comprar acciones, sino también al invertir en bonos, fondos de

inversion o cualquier otro tipo de instrumento de inversion.

El libro Procesos de Negociacion y la Inversion ha sido desarrollado por estudiantes

de la Universidad Nacional de Chimborazo, concebido como un esfuerzo del PIS donde
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cada estudiante aporto con el conocimiento adquirido en aula su punto de vista, para
concebirse de un modo integrador. Fue realizado en el Sector comercial de la Ciudad de
Riobamba, en consecuencia, se ha logrado desarrollar el trabajo teérico y de campo en base

a tres dimensiones:

1. El andlisis de la perspectiva sobre la comprension del proceso de negociacion y su
alcance.
2 Abordar la comprension de los factores incidentes en la negociacion.

3. Elestudio abordo el proceso de la negociacion y la incidencia en la inversién comercial.

Como objetivo general de la investigacion se buscé analizar la negociaciéon como
proceso que estimula la inversién a través de estrategias idoneas que incidan en el
crecimiento empresatial/negocios en la ciudad de Riobamba. De igual manera se destaca
que en este trabajo integrador de saberes se logré aplicar una metodologia de caracter
descriptivo y de campo, apoyada en bases documentales que sustentaba el objeto de
estudio. Se aplicé una encuesta a 201 negocios de la ciudad de Riobamba en el sector
Comercial. Finalmente, con la ayuda de la aplicacion de la Encuesta a través de los
estudiantes del sexto y séptimo de la mencionada carrera se logra concluir que la
negociacién y los procesos de inversion tienen incidencia en la busqueda de procesos
competitivos, representando un desafio para los duefios de los comercios o pequefas
empresas. En este sentido, los procesos de gestion llevan consigo la necesidad de
incorporar condiciones adecuadas para lograr cambios significativos en beneficio del
comercio y en la ciudad de Riobamba, se propone estrategias idéneas para el sector

comercial de la ciudad de Riobamba, para impulsar los procesos competitivos tanto en el
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crecimiento como en la productividad de los negocios consultados valorizando con ello los
sistemas de gestiébn que tienen en practica. La investigacion igualmente propicio el debate y
la comprensiéon de promover el comercio con visioén local articulando ejes estratégicos en

beneficio de los negocios y de la localidad (Riobamba).

Me siento muy complacida de esta obra, aun cuando estoy segura que no es la mas
perfecta, pero como responsable del trabajo realizado puedo dar fe de las horas de
entusiasmo y el cumulo de compromisos que ambos grupos de estudiantes fueron capaces
de asumir. La labor como docente y mi rol como tutora del trabajo de este PIS no es otro
que saber que la academia se encuentra en movimiento y la UNACH apuesta por el cambio

a una calidad que inicia con nosotros los docentes universitarios.

PhD. Magda F. Cejas Martinez
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Introduccion

La investigacion titulada procesos de negociacion y Ia inversion, se enmarca en el
estudio del sector comercio en el marco de la provincia de Chimborazo. En este sentido su
alcance se vincula no solo con el comercio sino ademas con la pequefia y mediana empresa
constituyéndose en un objeto central de estudio de las ciencias administrativas y
comerciales. En este orden de ideas la investigacién se ha centrado fundamentalmente en
tres grandes dimensiones: la primera en el analisis de la perspectiva sobre la comprension
del proceso de negociacion y su alcance; la segunda dimension del estudio se logré abordar
la comprensién de los factores incidentes en la negociaciéon y en una tercera dimension el
estudio abordo el proceso de la negociacion y la incidencia en la inversién comercial. La
investigacion se desarrollé con base a la metodologia cientifica, articulada con métodos y
técnicas de manera sistematica que permitia una mayor comprension del estudio. Se aplico
una investigacion de tipo cuantitativa fundamentada en la investigacién bibliografica /
descriptiva, se desarrolla el Método Cuantitativo a través de la aplicaciéon de un cuestionario
y teniendo como técnica la Encuesta, siendo esta validada por expertos en el area de

investigacion, comercial y administrativa.
Como objetivo general de la investigacion se buscéd analizar la negociacién como
proceso que estimula la inversiéon a través de estrategias idoneas que incidan en el

crecimiento empresarial/negocios en la ciudad de Riobamba.

Se destaca la importancia que tiene la inversion en los procesos de negociacion.
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Como conclusién se determina la preponderancia del estudio de las negociaciones en
el marco de las inversiones, dado que se alude a la comprension del proceso de negociacion
a través del uso de mualtiples estrategias las cuales hacen posible considerar la inversion a
través de expectativas sobre mejora en el crecimiento del negocio, aumentando la

eficiencia, eficacia y economia en el marco de la gestion comercial.

Por tanto, se concluye ademas que los procesos de inversion representan un desafio
para los duefios de los comercios o pequefias empresas, teniendo en cuenta que en
Riobamba no se evidencia por parte del sector gubernamental o bien del organismo
responsable-Camara de Comercio de Riobamba- la busqueda fundamental de promover el
comercio con vision local la puesta en practica de estrategias idoneas en la mejora de
sistemas de gestion idéneos que incidan en los procesos de inversion. A tal efecto se sigue
evidenciando métodos tradicionales en el manejo de la gestion comercial, que contindan
con viejos paradigmas en la direccién del negocio, manteniendo un nivel de servicio
aceptable, pero sin evidencia de procesos competitivos p ara el crecimiento y productividad
esperada. Lo cual genera poca inversion en la linea de sus productos que evidencie

resultados sostenibles en el tiempo.

Asi mismo hay poco conocimiento en el impacto del entorno; ademas de ausencia de
procesos de planificacién y organizacion en la gestion interna; denotandose poco interés en
la capacidad de asociarse con negocios pares con la finalidad de formar claster que les
permitan aunar esfuerzos que enfrenten la competencia local para mejoras sustantivas en el

corto, mediano y largo plazo del negocio.
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2. PROBLEMA DE INVESTIGACION

Actualmente la globalizacion ha sido considerada como un fenémeno de importancia
nacional y regional para los pafses. Los movimientos internacionales determinan en sus
politicas consideraciones globales que generan cambio en los aspectos sociales,
econémicos, politicos, culturales, empresariales entre otros, lo cual Inciden de una u otra
forma en las posibilidades de desarrollo de los paises. En este sentido, cabe sefialar que los
procesos de gestion llevan consigo la necesidad de incorporar condiciones adecuadas para
lograr cambios significativos en beneficio del negocio/comercio. De esta manera el
proceso de negociacion es considerado en el mundo de los negocios como un componente
central cuyos procesos abarca politicas, normas y circunstancia que determinan el proceso

adecuado de gestion apuntando al éxito competitivo.

En si mismo, las negociaciones asumen la aplicaciéon de politicas, explorar opciones,
encontrar soluciones y garantizar el apoyo necesario de las partes pertinentes para asegurar
la gestién interna de los negocios para que sean sostenibles. La negociacion es una
herramienta de comunicaciéon y de manejo de las partes interesadas. Como tal, puede
desempefiar una funcién vital para ayudar a comprender mejor los asuntos complejos, los
factores y la dindmica humana detras de importantes cuestiones relacionadas entre otros
aspectos con la inversion. Las vinculaciones crecientes, las interdependencias y el rapido
ritmo de cambio en los ambitos que afectan a importantes cuestiones de la economia, el
comercio, el gobierno y las relaciones regionales e internacionales, han creado una
necesidad mayor de contar con negociadores habiles que apunten a la productividad y a la

competitividad esperada.
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Para Stoner y Freeman (2016, p 78), el termino que hace referencia a los negocios que
tienen dueflos y administracion locales y con frecuencia, muy pocos empleados que
trabajan en una sola ubicacién estarfa asociado igualmente a la comprension de las
pequenas empresas determinandose su connotacion en el mercado de acuerdo a la
tecnologia, a la economia y a otro factor de caracter financiero y humano. De igual forma
aflade los especialistas que el ser competitivo en las condiciones de mercados abiertos
requiere que las empresas puedan recurrir a otras empresas y a instituciones publicas o
privadas que ofrecen bienes y servicios complementarios de suficiente calidad. En este
contexto las empresas pequefias empresas incluyendo las del sector de los servicios,
desempefian un papel importante como oferentes de bienes y servicios especializados. Es
preciso fortalecer este rol complementario dentro de wuna estructura industrial

interconectada.

Las pequefas empresas (para efecto de este trabajo hacemos referencia a negocios)
poseen algunas caracteristicas genéricas que la diferencian de las grandes empresas y entre
otros aspectos les permite manejarse mas facilmente en los mercados muy competidos.
Cuanto mas se intensifica la globalizacion de la economia, la incertidumbre de los tipos de
productos necesarios, sus volimenes de produccion y los ciclos de vida de los mismos,
aumenta casi exponencialmente, afectando ello por igual a empresas grandes, medianas o
pequenas. Por ello, la sencillez del modelo organizativo de las pequefias empresas permite
facilitar el desarrollo de ventajas competitivas, dado que determinan en todos sus efectos

las estrategias adecuadas para manejarse en ambientes sumamente complejos, donde la
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flexibilidad' constituye otra de las caracteristicas mas resaltantes que poseen los negocios
dado que la capacidad para detectar y adaptarse a las necesidades y requerimientos del

entorno resultan mucho mas compleja.

Por otra parte, también destaca la agilidad como caracteristica de las PYMES, y la
misma se define como la rapidez que posee la empresa para responder a nuevas tendencias
en los patrones de conducta y necesidades de los consumidores, velocidad para disefar,

producir y comercializar los productos para las nuevas necesidades

Se sabe estan dadas las oportunidades para muchos paises ante la nuevas aperturas
econémica., las alianzas, los nuevos mercados en donde las pequeflas empresas y/o
negocios bien organizados, puedan compenetrase en mercados locales y nacionales con el

. . . , , . 2
fin de alcanzar sus metas establecidas en pro de su crecimiento y ademas su éxito.

En este sentido con la globalizaciéon y la eliminacién progresiva de barreras al
comercio la negociacién internacional se convierte en un tema diario que permite a
productores comercializadores y compradores obtener los beneficios derivas de comercio
exterior, en la negociacién internacional intervienen factores diferentes a las que se
manejarfan en una negociaciéon local en primer lugar las partes deben negociar deben

negociar sobre un marco legal distinto en el mejor de los caos optan por recurrir a entes

! La flexibilidad implica tener capacidad para cambiar el tipo o modelo de productos, la composicién
porcentual de la mezcla de produccién, los atributos particulares de los productos, los volumenes de
produccién y los tiempos de entrega, entre otros aspectos

2Desde luego se debe contar con una buena gestion ademas de personas que atienden el negocio de manera
cohesiva, incorporando tecnologias para adentrase en las nuevas oportunidades que se dan, de ahi la
importancia de las caracteristicas y ventajas de los negocios a fin de que los duefios de negocios determinen
sus alcances de éxito competitivo.
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internacionales en segundo lugar las diferencias en el entorno econdémico son muy
significativa porque es muy importante que las negociaciones se realizan de manera
asimétrica es decir tomando en cuenta las diferencias entre las partes y por ultimo las

diferencia en el entorno comercial.

En los dltimos afios el comercio internacional ha dado muestras de una debilidad
inusual y persistente, sin embargo, para 2017 y 2018 las perspectivas son mas satisfactorias.
Con todo, los prondsticos siguen presentando muchos riesgos de regresion y los resultados
efectivos del comercio internacional en 2019 y afios posteriores dependeran en gran
medida de factores que afectan al entorno econémico mundial. En particular, el riesgo de
una mayor incertidumbre politica y la posible aplicaciéon de politicas comerciales mas
aislacionistas son algunos de los problemas principales para la recuperacion del comercio
mundial que la comunidad internacional deberfa abordar por el cual se esta negociando con
paises del mundo para que barreras de comercio exterior se elimine y sea libre para mejorar
la circulaciéon del comercio. Los pafses deben dinamizar el comercio internacional y

potenciar su contribucién al logro de los Objetivos de Desarrollo Sostenible.

Las politicas comerciales deberfan concebirse de tal manera que el comercio no solo
propiciara el crecimiento econémico, sino un crecimiento incluyente y sostenible. Esto
quiere decir que, en el proceso de formulacion de politicas, las estrategias de fomento del
comercio tienen que afrontar directamente cuestiones socioeconémicas, ambientales y de
desarrollo, como la reducciéon de la pobreza, la creacién de empleo, la seguridad
alimentaria, la igualdad de géneros la sostenibilidad ambiental. (Organizacién Mundial de

Comercio (2018)
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Figura 1.
Crecimiento del comercio y PIB Internacional
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EL crecimiento general del volumen del comercio internacional siguié siendo positivo
en 2018, aunque no pasé del 1,5%. Por consiguiente, al menos en parte la disminucién del
valor del comercio mundial fue mas una reduccién nominal que una contraccion real, es
decir, fue debida a la vatiacion de los precios y/o los tipos de cambio. Aunque el
crecimiento positivo de los volimenes del comercio estd en consonancia con las tendencias
economicas generales, el aumento del volumen ha estado muy por debajo de su tendencia
histérica (grafico). En particular para los paises en desarrollo, si bien los volimenes del
comercio crecieron a tasas superiores al 10% anual durante el dltimo decenio, este
crecimiento fue practicamente nulo en 2015. Ademas, en 2018 el crecimiento del volumen
fue inferior al crecimiento de la economia mundial. Esto rara vez habia ocurrido en los
ultimos decenios y tan solo durante recesiones econdémicas.

En el afio 2019 han continuado los resultados positivos de crecimiento del pais de
afios anteriores, aunque con una tendencia decreciente, ya que la falta de negociacién de

parte del presidente del pafs con grupos sociales del ecuador que en este caso fue con los
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indigenas ya que por una ley que puso el gobierno el pueblo indigena paro el pafs 12 dias el
cual fue una pérdida econémica en el ecuador y el paro de actividades comerciales y
econdmicas ya que entre estos dos bando hubo una negociacién muy larga ya que no pudo
negociar en corto tiempo y este lapso de negociacion hubo perdida a nivel nacional en la
economia del paifs, el cual aqui se logré el acuerdo de ambas partes y se retomo las
actividades econémicas y comerciales pero ya después de haber sufrido grandes pérdidas y

dafos al pais.

La politica econémica ha seguido basandose en el crecimiento del gasto publico, que
se ha logrado financiar con un fuerte incremento del endeudamiento interno y externo, y se
ha mantenido el equilibrio de la balanza comercial gracias a la imposicién de fuertes
restricciones a la importacion. En los ultimos meses del afio ha estado afectado todo el
sector comercial y sectores de industria ya que el paro nacional detuvo el comercio en todo
el ecuador arrojando cifras econémicas negativas y perdia de doélares en la economia
ecuatoriana, el crecimiento se ha debilitado y, sobre todo, se han oscurecido las
perspectivas para el afno 2020 por la drastica bajada de los precios del petréleo, la
revaluacién del dolar y el descenso de la cotizacion de los bonos ecuatorianos (incremento
de los tipos de interés) en los mercados de capitales internacionales. (Censo Nacional

Econémico Ecuatoriano)

En el marco del estudio, conviene indicar que en Ecuador las cifras macroeconémicas
determinan que el PIB aun cuando existe coyuntura se ha comportado de la siguiente

forma:
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* EIPIB crecera menos del 2% anual en los proximos 5 afios.
e EIlPIB per capita permanecera estancado. Es decir, la poblaciéon crece mas rapido que
la economia.

* Ventas no logran alcanzar el nivel que tenfan previo a la crisis.

Ecuador ha estado inmersa en una importante transformaciéon socioeconémica, que a

largo plazo acarreo efectos poco admisibles a los diferentes sectores econémicos del pais y

a toda la poblacion.

En la actualidad los

habitantes de la ciudad de 12.474 USD1.209 41.122 USD 4912

MILLONES DE DOLARES |  FUE EL TOTAL DE

ESTABLECIMIENTOS MILLONES SE
Riobamba han dejado de ser ECONOMICOS GENERARONLOS PERSONAS INVIRTIOEN ACTIVOS

productores netamente }

agricolas y ganaderos, puesto

que el sector econémico que mas ha crecido en esta dltima década ha sido el de la
construccion, seguido por el transporte, informacién y comunicaciones, y manufactura,
siendo los tres sectores que han generado mayores ingresos econdémicos al cantén, pues
también son importantes fuentes generadoras de empleo tanto para habitantes propios y de
lugares aledafios, contribuyendo de forma positiva en el desarrollo y crecimiento

econémico de la localidad. (VIVES, 2019)

A tal efecto las principales actividades econémicas que posee Ecuador se reflejan en la

figura 1.
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Figura 2.
Actividades Econdmicas en el Cantin
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Fuente: INEC (2019)

Asi mismo conviene sefialar los ingresos por ventas, personal ocupado y

establecimientos econémicos por sector que caracteriza la ciudad de Riobamba

Figura 3.
Ingresos de establecimientos en el Cantin
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Personal ocupado: 4.298
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Personal ocupado: 120
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Fuente: INEC (2019)

Durante la ultima década se ha popularizado la nueva teoria de la negociacion, con

definido énfasis y guias de accion, procedimientos y técnicas para tener mejores resultados.

Esto ha sido saludable para los paises para negociar recurrimos excesivamente al regateo y

pasamos muy rapidamente al uso del poder y la fuerza. Pero todo este énfasis en métodos
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de negociacion a dejado por fuera de la discusion el analisis de la naturaleza del problema
mismo que esta resolviendo si hay o no hay posibilidades de creaciéon de valor.
Adicionalmente, la manera como concibamos el problema afectara el comportamiento

negociador de las partes.

El sistema tradicional de negociacién parte de una realidad esencialmente distributiva
el problema: es cuanto gana el uno y cuanto gana el otro, distribuir lo que hay. Algunas
realidades negociadoras son esencialmente distributivas si se conciben la realidad como un
problema esencialmente distributivo, el comportamiento se concentrara en ganar al otro,
en estratagemas y gambitos, y en el uso del poder. Si el problema que esta negociando es el
control de territorios, las posibles de las dos partes realicen creacién de valor para beneficio

comun son reduciriamos.

La nueva de la negocién ha sefialado la gran pérdida de oportunidades que representa
esta concepciodn distributiva, asi como las fallas de procedimiento negociador que implican.
Su principal aporte para superar un problema distributivo es recurrido a estandares o
criterios objetivos en lugar de apelar al atrincheramiento desde una posicion lo mas alta

posible. *

El caso mas famoso fue la negociaciéon sobre el monte Sinai entre Israel y Egipto
mientras se concibié como un problema de estableces el limite, como un problema

puramente distributivo territorial, las negociaciones no avanzaron.

3El otro el aporte de la nueva teotia de la negociacién para resolver problemas distributivos es la busqueda de
los intereses que hay detrds de las posiciones.
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Solamente cuando Israel expreso su interés central en que desde el monte no le
instalaran agresion militar, el problema tuvo solucion: el territorio es de Egipto, pero militar

mente neutra y bajo el patrullaje de las naciones unidas. (Ogliastri, 2018, pag. 23)

Esta problematica generalizada se puede sintetizar en cuatro aspectos:

1) El paradigma manejado por los duefios: Empresatios — Gerentes de las pymes con
respecto “a querer o no querer desarrollar una gerencia profesional en el seno de sus
empresas, por encima de la excusa de no tener tiempo para planear, ni de hacer
inversiones en investigacién y desarrollo entre otros temas que se deben manejar para

una empresa sana en resultados y sostenibles en el tiempo.

2) La influencia del entorno.

3) La deficiencia en la gestion interna.

4) La incapacidad para asociarse y formar clister que les permite aunar esfuerzos para

enfrentar la competencia nacional y transnacional.

Estos problemas no son comunes a los negocios, independiente del sector en el que
operen, si no que tienen inter relaciones sistematicas entre ellas. Por ejemplo: las
situaciones economicas del pafs influyen en las areas interés de produccion, finanzas y
mercadeo de la empresa igualmente se ven influenciada por el estilo de liderazgo y proyecto

de vida personal del empresario.
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Igualmente se determiné que existen varios niveles de problemas en las empresas
pequenas, siendo parte de los problemas aquellos de primer nivel que se encuentran la falta
de orientacién estratégica en algunos casos motivados por los proyectos de vida de los
gerentes- duefios, no congruentes con los objetivos de la empresa; en segundo nivel se
establece problemas de mercadeo y finanzas; en tercer nivel se centran las dificultades en
las demas areas de gestion. Es importante sefialar que los problemas resefiados son
relativos a la influencia del entorno, econémico politico y tecnolégico que son mas

comunes en los negocios pequefios.

3. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

3.1. Objetivo General:

Analizar la negociacion como proceso que estimula la inversion a través de estrategias

idoneas que incidan en el crecimiento empresarial/negocios en la ciudad de Riobamba.

3.2. Objetivos Especificos:

1) Describir el proceso de negociacion como instrumento idéneo para lograr acuerdo

entre las partes interesadas en negociar.

2) Realizar un diagnoéstico sobre el proceso de negociacion y la inversion con el fin de

generar un analisis objetivo sobre el alcance que dichos procesos.
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3) Generar estrategias idoneas que determine el éxito de la negociacion en los comercios

de Riobamba en pro de la inversién y competitividad.

4. JUSTIFICACION

Este trabajo de investigacion centra su desarrollo en estudiar los procesos de
negociacion e inversion en el marco del sector comercial de la Ciudad de Riobamba, en este
sentido la importancia estratégica de la negociacion se centra en comprender el significado

de este proceso como un instrumento para alcanzar un fin, el acuerdo de las partes.

Entendiéndose para ello que, en ocasiones, mas alla de ser un medio, también puede
constituirse en un fin en si mismo. Asi, en instituciones politicas o laborales, o bien en los
negocios se suele tender a forzar la negociacién, por considerar que es la forma mas sana
de abordar el conflicto de intereses y la unica via posible de alcanzar acuerdos que

satisfagan razonablemente a las partes.

El objeto de la negociacién se define con palabras y es de interés reciproco que quede
de- finido, concretado y compartido por las partes, para evitar posteriores equivocos. Una
vez definido el qué, el objeto, las partes marcaran sus posiciones. No conviene confundir
las por sesiones de las partes, sobre todo al principio, con sus verdaderos intereses dado
que ... Tipicamente, la negociacion comienza cuando la posicion de una parte entra en conflicto con la
posicion de la otra parte. En el regateo corriente, tal veg lo tinico que usted necesita saber de antema no es
su propia posicion; pero la solucion conjunta de problemas depende de los intereses subyacentes en la posicion
de cada parte. La diferencia es fundamental: su posicion son las cosas concretas que desea: los enros y los

céntimos, los plazos y las condiciones. Sus intereses son las motivaciones intangibles que lo llevan a asumir
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esa posicion: sus necesidades, deseos, preocupaciones, temores y aspiraciones. Para poder legar a un acuerdo
satisfactorio para ambas partes, tiene que comenzar por descifrar los intereses de ambas partes». Pimentel

Siles (2017)

Desde una perspectiva practica la negociaciéon centra sus bases en la comprension
entre las partes de buscar llegar acuerdos a través del cual ambas partes queden con

beneficios, por lo cual la solucion conjunta de problemas se centra en los intereses, no en las posiciones.

El negociador debe tratar de centrar la negociacién en el espacio de los intereses y
necesidad- des de orden material, de imagen o de poder o preeminencia, siempre mas faciles

de negociar que en los principios, valores y creencias, que son practicamente innegociables.

Desde la perspectiva metodoldgica el estudio se desarrollé en base a un proceso
sistematico que respaldado con la teorfa logro constatar la realidad de los negocios
consultados en términos de las tres condiciones que se requerfa como objetivos especificos
en el estudio, es decir, el primer objetivo la comprensién del proceso negociador y de la
inversion, la segunda dimension fue el conocer el alcance y la incidencia de la negociaciéon y
el tercero la vinculacién de la negociacion con la inversion. De esta manera el estudio se
justifica desde una perspectiva tedrica practica en virtud de la complejidad del tema y de los

alcances propuestos.
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5. BASES TEORICAS

5.1. ANTECEDENTES

El estudio de Manuel Pimentel Siles (2017) titulado La Palabra en la Ciencia de la
Negociacion, correspondiente a la tesis doctoral presentada en la Universidad Auténoma
de Barcelona, presenta la comprensiéon del proceso de Negociar, como aquel que significa
hablar: es comunicar, compartir y disentir; es ofertar y argumentar; es pedir y ceder; es
aceptar o rechazar. Y todos estos verbos se conjugan con palabras por lo tanto en el
estudio se ahonda en el poderoso influjo de la palabra y el lenguaje en la negociacion. Para
el estudio Negociar es una relacién humana basica, con esencia de lenguaje, por lo tanto, se
negocia para convivir, para trabajar o para resolver conflictos, desde los domésticos a los
armados. Las relaciones humanas, en gran parte, se basan en la negociacion, individual,
social o colectiva. La negociacion es una institucion natural humana, enraizada en lo mas
profundo de nuestros genes. Y como tal, es uno de los pilares en los que se basa la
convivencia humana. Sin negociacion, serfa imposible la vida en comun, sélo nos quedarfa
la imposicién y la sumisién; los vencedores y vencidos; la ineficiencia econémica y la
pésima asignacioén de recursos; la frustracion y la melancolia. Y, como en gran medida la
negociacion es palabra, debemos conocer el modo en el que el lenguaje la determina. Toda
negociacion debe prepararse mediante una estrategia también lingtistica para determinar el

uso idéneo del lenguaje a lo largo del proceso.

Aunque una parte de la erudicion se basa en el principio de que las personas son seres

racionales que toman decisiones en funcién del interés egoista de maximizar beneficios o
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reducir pérdidas, la realidad nos demuestra que los motivos humanos son mucho mas
complejos y variados. A la negociacién, segun el aserto clasico, nada de lo humano le es
ajeno. Razones y emociones; sentimientos y numeros; poder y sumisién; prestigio y
desprestigio; sesgos psicolégicos y valores sociologicos, naturaleza agresiva o conciliadora,
temores y dudas, indecision y arrojo, entorno y circunstancias, atenazan a los negociadores y
los condicionan en sus planteamientos y decisiones. Por tanto, se concluye en el estudio que
la negociacion esta presente en la vida cotidiana, asi como también en el proceso de
negociacion, siendo este tltimo la comprension de los diferentes factores que conlleva esta
condicion tales como: Negociacion: Accion y efecto de negociar. Tratos dirigidos a la conclusion de un
convenio o pacto. Negociar: 1.- Ajustar el traspaso, cesion o endoso de un vale, de un efecto o de una letra.
2.- Descontar valores. 3.- Tratar y comerciar, comprando y vendiendo o cambiando géneros, mercancias o
valores para aumentar el candal. 4.- Tratar asuntos priblicos o privados procurando su mejor logro. 5.-
Tratar por la via diplomatica, de potencia a potencia, un asunto, como un tratado de alianza, de comercio,

elc.

Manzano Noguera Y Eduardo Torres Salamanca La Negociacion Una Alternativa En
La Solucién De Conflictos (2017) El estudio plantea el proceso de la negociacién como un
elemento importante y valioso en los diversos mecanismos existentes para la resolucién de
conflictos, ha tenido una evolucién y desarrollo ascendente. En las dltimas cuatro décadas
ha mostrado ser un excelente elemento en la resolucion de conflictos. Los investigadores
plantean el analisis e incidencia de la tendencia mundial que presenta la negociaciéon con
una participacién activa, creciente y central en las formas de resolver problemas tanto
personales como sociales. As{ mismos exponen como los mecanismos alternativos de

solucién de conflictos manejan como elemento Fundamental la negociacién. Teniendo
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presente lo anterior el objetivo del trabajo es Conocer e identificar el conflicto,
determinando sus elementos, tipos, la forma de aproximarse a él, asi como una de sus
principales caracteristicas cual es, la de su tendencia a escalar. Finalmente hacen mencién
los autores del proceso de negociacién como una via alterna de resolucion de conflictos
dado que se presenta desde el mismo momento en que empieza a existir la especie humana,
es inherente al hombre y se ha manifestado a lo largo de su desarrollo y evoluciéon. Hace
parte de la vida de todos los miembros que integran la sociedad y se presenta no solo al
interior de cada uno de estos, sino en gran medida frente a las relaciones de toda indole y

clase que cada miembro desarrolla.

Delgado, M. (2014), en su Trabajo Especial de Grado titulado Disefio de una
Metodologia para el diagndstico empresarial basada en la aplicaciéon de Indicadores de
Gestién en el Area Financiera, para optar el titulo de Magister en Administraciéon de
Empresas, Mencion Finanzas de la Universidad de Carabobo. La investigacion se
concentré en evaluar el desempefio empresarial, desde un punto de vista global; por tal
razoén, se orientd a la gestion financiera, dada que esta es la funcion mas centralizada de la
organizacion en lo que respecta a la toma de decisiones. Ademas, el desempefio financiero
constituye un elemento fundamental a considerar en los objetivos organizacionales, y, en
consecuencia, para la evaluacién de la gestion. Con el fin de proporcionar una herramienta
de uso sencillo, sin menoscabo de la capacidad informativa, se emplearon las ratios como
instrumentos de mediciéon del desempefio. En el estudio se evidencié la carencia de
informacién estadistica a nivel sectorial en lo referente a medidas de desempefio financieras

u operativas de las empresas integrantes del sector estudiado.
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Dentro de este orden de ideas, el analisis precedente agrega valor sustancial a la
investigaciéon ya que la misma hace resefia de la exploracion directa en las empresas y
experiencias obtenidas en la practica real. Enfatizando, que el estudio realizado conserva
semejanza con la presente investigacion ya que ambos trabajos persiguen alinear a las
PYMES a establecer una planificacion estratégica, mejoramiento de procesos y control de

gestion para facilitar sus inversiones, asi como su gestion financiera.

5.2. ESTADO DEL ARTE: NEGOCIACION E INVERSION

Este trabajo de investigacion se centra en el tema de Negociar considerado como “Un
proceso de mutua comunicaciéon encaminado a lograr un acuerdo con otros cuando hay

unos intereses compartidos y otros opuestos “William Ury. (Zapata, 2010)

Asi entonces la negociaciéon es un proceso conjunto, en el cual cada parte intenta
lograr mas de lo que podria conseguir actuando por cuenta propia, sin danar los intereses

del otro. Roger Fisher. (Zapata, 2010)

Estas definiciones ademas de la transaccién de los productos establecen que existen
elementos que involucran la relacién entre las personas, las cuales generan un vinculo,
basado en su mutua satisfaccion, genera la recompra y, por supuesto la recomendacion voz

avoz.” (Zapata, 2010) .

Por consiguiente, la diferencia entre negociar o vender esta en que negociar se

entiende que es la relacién existente entre dos partes con el fin de realizar un acuerdo
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satisfactorio que sea beneficioso para las dos partes, por otro lado, vender es la transaccion

real que se realiza sin tomar en cuenta los intereses de la otra parte.

En otro orden de ideas en una negociacion habitual estarfan involucradas las siguientes

partes:

e Negociadores: oferente (vendedor) — demandante (comprador)
e Producto (elemento o posicion a negociar)

e Entorno

El oferente vendria siendo aquel que tiene como objetivo ofertar un producto o
servicio y se incorpora en el proceso de negociacién con el comprador. El comprador serfa
la contraparte que debemos influenciar para adquirir el producto que estamos
promocionando. El producto es aquello que utilizamos para satisfacer las necesidades del
comprador de acuerdo a sus gustos y preferencias y por tanto satisfacer las del oferente o
vendedor. Finalmente, el entorno es el elemento mas importante a tomar en cuenta dentro
de una negociacién puesto que afecta tanto al oferente como al comprador es por ello que

debemos tomar en cuenta los lugares que serfan poco adecuados para desarrollarla.

Por otro lado, es importante destacar la inversiéon término que dentro de una
negociacion es de suma importancia. La Inversion se refiere a una cantidad limitada de
dinero que es puesto a disposicion de terceros, de una empresa o de un conjunto de
acciones con el fin de incrementar las ganancias dentro de una organizacién. Por ello es

necesario realizar un control de las propuestas de inversion ya que éstas aseguraran el logro
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de las metas fijadas por la organizacion y asi mejorar el proceso de planeacion que eliminan

las estrategias que conduciran hacia un objetivo no planeado y no deseado. (Coss Bu, 1981)

La negociacion y la inversion son dos términos que van de la mano ya que durante la
vida de un proyecto es necesario poseer un control sobre la inversion que se realizara en un
negocio de esta manera se podra cambiar de direccion, establecer medidas que guien a

cierta organizacion o empresa hacia los objetivos planteados.4

Finalmente se puede decir que negociar es un arte que se practica a diario en nuestra
vida cotidiana y es importante tomar en cuenta aspectos tales como el producto o el
entorno que se tiene para poder realizar una inversiéon y que ésta sea productiva. Tanto la
negociaciéon como la inversion son elementos esenciales para la humanidad, la negociacion
es tan antigua como la humanidad misma nace desde el momento en el que un grupo

responde a otro, era una manera muy elemental de negociacion.

La negociacién se presenta de diferentes maneras a través del tiempo:

e En laantigua Grecia los oradores llevaban a cabo negociaciones para defender distintas

causas ante asambleas generales.

4Uno de los elementos a tomar en cuenta dentro de una inversion esté el valor que tiene el dinero a través del
tiempo ya que el dinero que se invierte puede generar utilidad al ser invertido por cierto tiempo, es
importante saber que el dinero que se reciba en el futuro valdra menos que el que se tiene actualmente.
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e En Roma se desarrolla de una manera muy importante el comercio apareciendo de

igual manera distintas formas de negociacion.

e En la Edad Media dominada por la iglesia catélica aparecen dos tipos de negociadores,

una por herencia de casta militar dirigida a la politica y otra dirigida al estilo burgués.

e En el afio 1648 aparece la Negociacion Multilateral en Europa.

e Con el estallido de la Primera Guerra Mundial aparecen las Negociaciones Publicas que
eran conducidas por funcionarios especializados quienes ostentaban mandatos

especificos en sus respectivos gobiernos.

El crecimiento de los flujos comerciales internacionales, motivados por la firma de
numerosos acuerdos multilaterales, crea la necesidad de disponer de Negociadores
altamente capacitados convirtiéndose en una preocupacion, hasta nuestros dias, en

practicamente todos los paises del mundo. (Glez, 2018)

No obstante, la inversion data a partir del momento en el que el ser humano hace uso
de su energfa para elaborar herramientas para trabajar la tierra y obtener frutos, edificar
casas que le protegieran del exterior y disefiar estrategias para cazar animales, al realizar
todas estas tareas podemos notar claros ejemplos de inversiones, ya que para lograr estos
objetivos se destinan recursos de tiempo, materiales y humanos con la esperanza de lograr

algiin beneficio. Estas inversiones, tienen la finalidad de satisfacer necesidades basicas.
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La inversién como tal data desde el siglo XVI en Inglaterra y Holanda donde se
buscaban descuentos por medio de las denominadas “Cartas de Créditos” donde se
protegian de riesgos comerciales de esa época. Segun (Soto, 2018) “Afios después, en
1822 el Rey Guillermo I de Holanda funda la Sociedad General de los Paises Bajos para
financiar la industria nacional en Bruselas y promover actividades industriales.” Este fondo
admitia que varios inversionistas se unieran a ¢él; se invirtié en el pago de las deudas
soberanas de varios pafses europeos, incluso varios recursos iban dirigidos a la educacion.
La inversion ha jugado un papel fundamental para cada sociedad donde el uso de esta ha
sido beneficioso para el crecimiento econémico provocando un desarrollo sostenible en la

poblacion.

En cuanto 2 la inversién cabe LISTA DE INVERSION DE RIOBAMBA 2020

INVERSION OBRAS

67 millones | Obras de agua potable y aleantarillado

segundo trimestre del afio se iniciara la |%00.000 dolares |La construecion dz la plaza de comercializacion de ganado
15 millones  |Presupuesto de Movilidad

ejecucion de las obras previstas dentro 1.2millones  |Recuperacion del patrimonio culfural

destacar que durante el primer vy

del plan de inversiones aprobado por el Municipio de Riobamba contando con un
presupuesto de 103 millones de dolares para el ejercicio fiscal del afio 2020. (CADENA,

2019)
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5.3 OBJETO DE ESTUDIO

Riobamba, también conocida como San

gtirahgya

Pedro de Riobamba, es una ciudad ecuatotiana;
a

Riobamb:

cabecera cantonal del Cantén Riobamba y capital

de la Provincia de Chimborazo, asi como la urbe
mas grande y poblada de la misma. Se localiza al

centro de la regién Interandina del Ecuador,

cerca del centro geografico del pafs, rodeada de
varios volcanes como el Chimborazo, el Tungurahua, el Altary el Carthuairazo; en
la hoya del Rio Chambo, en la orilla izquierda del rio Chibunga, a una altitud de 2750 msnm y con

un clima frio andino de 12°C en promedio.

Es llamada “Sultana de los Andes” o “Corazon de la Patria”, debido a su ubicacién
geografica. La ciudad es el nicleo del area metropolitana de Riobamba, la cual esta
constituida ademas por ciudades y parroquias rurales cercanas. El conglomerado alberga a

mas de 350.000 habitantes, siendo una de las principales conurbaciones del Ecuador.

Ia ciudad fue fundada el 15 de

| PARROQUIAS |Houn!s |m.uzk!s | TOTAL | %
agosto de 1534 cerca de la laguna | cACHA | 1662 | 21 | 3783 | 196
| CALPI | 2.825 | 3.345 | 6.170 | 3,19
de Colta. Tras un devastador terremoto |  CUBPES | %82 | 125 | 2200 [ 134
| FLORES | 2.440 | 3.108 | 5.548 | 2,87
en el afio de 1797 quedé completamente | ticro [ 3304 | 4195 | 749 | 388
| PUNGALA | 2.850 | 3.260 | 6.110 | 3,16
destruida y se traslado, en el mismo afio, | PUNIN | 2619 | 3361 [ 5980 | 308
| QUIMIAG | 2.634 | 2.838 | 5.472 | 2,83
al lugar que ocupa hoy en dia, |RJDBAHBA(LICAN) | 63.885 | 71.465 | 135.350 | 70,01
| SAN JUAN | 3.283 | 3.580 | 6.863 | 3,55
convirtiéndose en la primera ciudad [saws [ ams [ 438 | 833 | 43
| TOTAL | 90.519 | 102.816 | 193.335 | 100,00
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planificada del pais. Es uno de los mas importantes centros administrativos, econémicos,
financieros y comerciales del centro del Ecuador. Las actividades principales de la ciudad

son la agricultura, el comercio, la ganaderia y la industria.

La ciudad de Riombamba consta de cinco parroquias urbanas: Maldonado, Veloz,
Lizarzaburu, Velasco y Yaruquies; y de once parroquias rurales: San Juan, Licto, Calpi,
Quimiag, Cacha, Flores, Punin, Cubijies, San Luis, Pungala y Lican. La ciudad de
Riobamba, la parte urbana cuenta con 124.807 habitantes. El 70.01% de la poblacién se
concentra en la cabecera cantonal, Ri obamba y el 29.09% en las 11 parroquias rurales. Las
parroquias rurales tienen una poblacién inferior a los 9.000 habitantes, e incluso por la
expulsién constante de poblacién, esta se va reduciendo significativamente afio tras afio, al
punto que el crecimiento demografico es negativo en parroquias como Cacha con el —
2,82%, Flores con el —1,36%, Licto con —0,67%, parroquias como San Juan, Pungala,
Quimiag, Punin, con tasas de crecimiento inferiores al 1% y solamente San Luis y

Riobamba, registran tasas de crecimiento demografico del 3.18 y 2.20% respectivamente.

Lo anterior se muestra en la siguiente figura:
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Figura 4.

Reseria de Riobaniba
RIOBAMBA
Es la sultana de los Andes, La > md%d e ,-RJ obamba Se encuentra ubicada en el
el nombre de Riobamba % tu.n do el 15 .de dgosto centro geografico del pais
proviene desde la antigua de 1534 RO Dng(). de en la cordillera de los ’
capital de los Puruhaes, A}magro, e“_]? antgua Andes, a 2.750 msnm en
significa “Llanura amplia”. Cl}ldad _de Llr.lbamba el centro de la hoya de
milenaria capital de los Chambo, todeada de
{)’uﬁu}iﬂe%]o que hO} €s varios volcanes como el
tlla La Unionen e Chimborazo, el
ant(m Cplta. Fue la Tungurahua, el Altar y
primera ciudad espadiola el Carihuairazo.
fundada en tierras de lo
que hoy es el Ecuador.

El Canton Riobamba posce El clima en Riobamba es
DI ;
una poblacion de 225.7 mil por lo general frio y consta

habitantes y sumada a los :
S de dos estaciones, una
cantones cercanos de Colta, :
himeda y una seca.

Guano y Chambo que
forman parte de la
Metropolitana, que es la
conurbacion total de
Riobamba dindole una
poblacion total de
365.358 habitantes.

Para efecto de este trabajo integrador de saberes fue necesario conocer los sectores
que contemplan la ciudad de Riobamba en el marco de las negociaciones e inversiones

locales.
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5.3.1 SECTORES DE LA CIUDAD DE RIOBAMBA

e Sector Comercial

ACTIVIDADES DE ACTIVIDADES DE
ACTIVIDADES PRODUCTIVAS COMERCIO SERVICIOS
Fabricacion de prendas de vestir Venta al por menor de alimentos, Actividades de restaurantes y

bebidas y tabaco

Elaboracién de productos de Venta al por menor de prendas de
panaderia vestir, calzado y articulos de cuero
en comercios especializados

de servicio movil de comidas

Otras actividades de
telecomunicaciones

A nivel cantén existen 20 espacios destinados al comercio, once mercados que

funcionan en la ciudad, una empresa publica y diez que funcionan en el sector rural.

Actualmente se registran aproximadamente 5200 comerciantes formales que operan

en los espacios que existen en los mercados, se debe anotar que a partir de la reubicacion

de comerciantes que ocupaban los entornos del mercado San Alfonso hacia la plaza de la

Esperanza, Oriental, Davalos, Mariano Borja; realizada en el mes de Julio del afio 2011, se

ha cumplido con el ordenamiento de mercados en un 95% quedando pendiente rezagos de

comerciantes que seran reubicados hasta el mes de octubre del mismo afno. A continuacion,

se detalla todos y cada uno de los mercados, plazas y centros comerciales que existen en la

ciudad y Cantén Riobamba.
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Figuras.

Sector Comercial

MERCADO | CAPACIDAD | CATASTRADOS | VACANTES | AMBULANTES
Condamine | 750 | 738 | 12 | 70
Victor Proafio | 354 | 354 | 5| 120
Mariano Borja | 150 | 145 | 5| 6
Lizarzaburu | 248 | 244 | 4| 6
Siman Bolivar | 528 | 520 | 8| 15
Davalos | 275 | 258 | 17 | 100
Juan Bernardo de Le6n | 292 | 292 | ol 6
El Prado | 1566 | 1566 | ol 120
La Esperanza 1 | 628 | 464 | 164 | 80
La Esperanza 2 | 264 | 120 | 144 | 0
Las Hierbas | 93 | 25 | ol 68
TOTAL | 5148 | 4726 | 359 | 591

Como se refleja en los datos correspondientes a la tabla Nro. 1 se refleja un total de

negocios/comercios de 4726 lo cual hace posible comprender la variedad existente en el

marco del comercio y/o negocio en Riobamba.

En sector comercial de la Dolorosa existen diversos negocios con diferentes facetas

que brindan sus productos y la mejor atencion a cada uno de los consumidores por esto es

importante tener una buena relacion entre el cliente y el vendedor manteniendo un nivel de

confianza ofreciendo productos con excelente calidad con precios competitivos.

En la investigacion realizada podemos determinar que una de las fortalezas de los

negocios formales son que estan constituidos por los duefios de las casas razén por la cual

ellos se ahorran los alquileres de los locales comerciales y su actividad econémica es mas

rentable.
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Cabe sefialar igualmente que el INEC (2018) identifica las actividades comerciales por

el sector econémico, de acuerdo a la figura siguiente:

Figura 6.
Ingresos establecimientos de Riobamba

Ingresos por ventas, personal ocupado y establecimientos econémicos por sector econémico

Analizaremos al sector
manufacturero como

10,61% actividad principal Estab. Econ.: 1.032

10,45% generadora de valor Personal ocupado: 4.298

8,77% para el cantén Ventas: usb 105 Millones
51,14% Estab. Econ.: 6.276

Comercio Personal ocupado: 10.877
Ventas: usD 464 Millones
38,37%
Estab. Econ.: 4.665
Servicios 62,81% Personal ocupado: 25.827

Ventas:usp637Millones

Estah. Econ.: 28
Personal ocupado: 120
Ventas: uso 1,9Millones

Otros (Agricultura, Minas, Organizaciones y
Organos Extraterritoriales)

B Establecimientos econémicos Personal ocupado
®ngresos anuales percibidos por ventas o prestacion de servicios
[

Fuente: INEC (2019)

e Sector Inmobiliatio

El sector inmobiliario es esencial para la economia, pero también es un sector que ha
sido fuente de vulnerabilidad y crisis. Los ciclos de auge y caida del sector inmobiliario a
menudo han sido muy perjudiciales tanto para la estabilidad financiera como para la
economia real. El sector de la vivienda ademas de satisfacer una necesidad basica, es un

componente importante de la inversion.
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En muchos paises la vivienda es el mayor componente de la riqueza; cabe mencionar
que desempefia otras funciones clave; por ejemplo, los mercados hipotecarios los cuales

son importantes para la transmisiéon de la politica monetaria.

* Sector Transporte

La ciudad de Riobamba en los ultimos tiempos ha presentado un crecimiento
demografico evidente, generando uno de los problemas que se analiza en  esta
investigacion, siendo el congestionamiento vehicular uno de los factores mas incidentes en

el funcionamiento de la movilidad de una ciudad. (canton riobamba, 2018)

Los beneficios a los que

. VICTOR PROARQ
pueden aplicar los -
OMARIANO BORJA
contribuyentes, propietarios de OLZARZABURU
®SIMON BOLIVAR
vehiculos destinados a realizar o

®JUAN BERNARD(
DE LEON

DEL PRADO

las actividades relacionadas al

sector del transporte, son: WENEArENANSAT

WLAESPERANZA §

* Exenciéon del 100% vy/o
reduccion del 80% segun corresponda, del Impuesto a la Propiedad de Vehiculos

Motorizados.

* Exencién del 100% del Impuesto Ambiental a la Contaminacion Vehicular.
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De igual manera, el SRI otorga una exoneracion temporal de estos impuestos si el
titulo habilitante, es decir, el permiso que emite la entidad responsable para que los
transportistas circulen, se encuentra en tramite de emision por parte de la entidad de
transito competente, con el fin de que el propietario cancele el valor de la matricula y

continde el proceso.

5.4. COMPRENSION DE LA NEGOCIACION

Negociar es un proceso muy parecido a vender,

I Negociacion

aunque con algunas diferencias. Ya hemos dicho

“Proceso de lograr
que vender es persuadir, convencer al posible cliente aceptacion de ideas,
propdsitos e intereses,
para que piense y actie como el vendedor quiere bbuscando el mejor
resultado posible, de tal
que este actie y, siempre, en beneficio de ambas manera que fodas las
partes sean

beneficiadas”, (Correa &

partes. En la negociacion, también una parte intenta
Navarrete, 1997)

persuadir a la otra. Se ha dicho que negociar es un
proceso de resolucion de un conflicto entre dos o

mas partes, pues hay siempre, bajo la negociacioén, un conflicto de intereses.

Puede ser un intercambio social que implique una relacién de fuerza, una lucha sutil

por el dominio.

Esa fuerza se va desplazando de un lado a otro durante las diversas etapas, no es
conveniente en una negociacion que una de las partes se beneficie de una relacion de fuerza

desequilibrada que imponga sus condiciones a la otra parte. Es mejor que exista un cierto
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5.5.

equilibrio de fuerzas y que se intercambien las presiones, finalmente las partes llegaran a un

acuerdo (BECK, 2015)

Por tanto, por definiciéon se entiende “como un medio basico para lograr lo que
queremos de otros. Es una comunicacion de doble via para llegar a un acuerdo, cuando
usted y otra persona comparten algunos intereses en comun, pero que también tienen

algunos opuestos”. (Fisher, Ury, & Patton, 1985) .

Negociar es hacer negocio, es decir, intercambiar y regatear. Ello supone que cada uno
desea lo que posee el otro, pero, evidentemente, al menor precio posible. Supone, ademas,
una satisfaccion (obtener lo que se desea) y una insatisfaccion (dar lo que se posee), al
mismo tiempo. Por otra parte, sélo se negocia cuando cada uno desea obtener algo a costa

del otro, lo cual supone una trampa: la que se teme, y en la que se quiere hacer caer al otro.

(Desaunay, 1984)

PRINCIPIOS QUE RIGEN DEL PROCESO NEGOCIADOR

Es el método de negociacion Harvard y se basa en cuatro principios:

* Personas: hay que separar el problema de las personas. Hay que ser duro con el

problema, pero suave con las personas.

* Intereses: Concentrarse en los intereses, no en las posiciones.
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¢ Opciones: Antes de decidir, generar variedad de alternativas. Aplicar el Brainstorming
con tu contrincante.
* Criterio: Que los resultados se basen en parametros objetivos. Informacion real y

objetiva del mercado o de terceros.

De igual forma existen una serie de estrategias que rige el proceso negociador entre los

que podemos indicar:

v Separa a las personas del problema

v Parte de la idea de que los negociadores, ante todo, somos personas, por lo que
tenemos emociones. Las emociones influyen en nuestra percepcién de las
situaciones. Es importante conocer nuestras emociones y las del resto de
negociadores. Las emociones pueden dificultar la comunicacién y por lo tanto el

resultado de la negociacion.

El negociador tiene dos tipos de intereses:

v Sustanciales: es por lo que se negocia

v" De relacién:

* Una buena relacion facilita negociaciones futuras
* La relacién personal tiende a confundirse con el problema

* Los egos tienden a intervenir en posiciones sustanciales
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Estrategias de ayuda

e “Ponerse en sus zapatos”: entender su punto de vista no significa estar de acuerdo con

¢l. Vigilar la percepcion selectiva.

e No deducir sus intenciones a partir de nuestros temores. Suposiciones basadas en

nuestros miedos.

e Pedir su opinion: el acuerdo es mucho mas factible y efectivo si participan en el
proceso. Se sentiran coparticipes de las ideas de cambio. Presentarle las propuestas

como herramienta a prueba, no como algo cerrado.

e Explicitar nuestras emociones y reconocerlas como legitimas, permitira conocer mejor
a la otra parte y ayuda a establecer una dinamica mas fluida. Dindmica proactiva en

lugar de reactiva

e DPermitir que la otra parte deje escapar la tensiéon. Reducir los niveles de hostilidad
ayuda en la negociacién. No hay que reaccionar emocionalmente ante explosiones

emocionales del otro.

e Escuchar activamente

e Hablar para ser entendido. Adaptarse al interlocutor que ha entendido las propuestas.
Si es necesario, resumirlas de nuevo.

e [Enfrentarse al problema, no a la gente. La negociacién es una tarea a realizar

conjuntamente con la otra parte.
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5.5.1. CENTRATE EN LOS INTERESES, NO EN LAS
POSICIONES

Los negociadores a menudo pierden tiempo discutiendo sobre quién deberfa tener
razén o tratando de encontrar un punto de compromiso. En la negociacién basada en
principios, los negociadores van mas alla de esas posiciones rigidas e intentan identificar los

intereses subyacentes: sus necesidades basicas, sus deseos y sus motivaciones.

¢Coémo identificar intereses?

e Preguntar spor qué? y spor qué no? ;Cual es su preocupacion o interés basico?

e Reconocer los intereses de ellos como parte del problema. ;Cuales son sus alternativas?

¢cudles son los intereses en conflicto?

e Presentar detalladamente nuestros intereses. Una explicacion detallada los hace crefbles

y aumenta su impacto.

Estrategias de ayuda

e Exponer el problema antes que la propuesta. Si exponemos la propuesta antes que el
problema, no escuchara las razones, porqué estara preocupado preparando su

contrapropuesta.
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e Mirar hacia delante, no hacia atras. Centrar el esfuerzo en la propuesta de futuro no en

obligarle a justificar el pasado.

e Duro con el problema y suave con la gente. Centrarse en la sustancia de la negociacion

y ser positivo con la persona.

5.5.2. INVENTA OPCIONES EN BENEFICIO MUTUO

Los negociadores a menudo se conforman con el primer acuerdo al que llegan,
aliviados de haber alcanzado un resultado con el que ambas partes transigen. En la
negociacion basada en principios, los negociadores dedican tiempo a la lluvia de ideas para
barajar una amplia gama de opciones posibles antes de elegir la mejor. Las opciones se
refieren a cualquier opcién disponible que las partes puedan considerar para satisfacer sus
intereses, incluidas las condiciones, contingencias y concesiones. En el diagnéstico de la
situacién de negociacién y en la generacion de opciones se suelen cometer los siguientes

€rrores:

® Juicio prematuro
e Buscamos una tnica causa explicativa y también seleccionamos una tnica opcion.
e DPensar que tenemos que repartir un “pastel” de tamafio fijo

e Pensar que “solucionar el problema de ellos es de ellos”
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Estrategias de ayuda

e Separar el proceso de creaciéon de opciones del proceso de seleccion: con ello
aumentamos la creatividad, por no filtrar posibilidades y evitamos elegir opciones
menos adecuadas.

e Buscar opciones que aporten beneficios mutuos: es necesario identificar intereses

compartidos. Preguntar por sus preferencias y propuestas.

e Preparar adecuadamente las propuestas antes de presentarlas: argumentaria y revisiéon

de problemas potenciales.

5.5.3. INSISTE EN USAR CRITERIOS OBJETIVOS

En la negociacién es frecuente que las partes discutan sobre cuales hechos o datos son
los correctos. Es probable que este tipo de discusién termine en un callejon sin salida o en
un compromiso ineficiente. ;Una mejor manera? En la negociaciéon basada en principios,

los negociadores se basan en criterios objetivos para resolver sus diferencias.

Estrategias de ayuda

e Buscar un acuerdo sobre los principios. La negociacién tiene una fase de busqueda

conjunta de criterios objetivos

e Buscar parametros justos: buscar criterios objetivos contrastados. Ejemplo: argumentar

las propuestas en base a estudios de organizacion.
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e Buscar procedimientos justos. Ejemplo: implementacioén actual de las propuestas como

procedimiento “a prueba” para conocer objeciones y mejoras.

5.6. PERFILY/O ACTITUDES DEL NEGOCIADOR

El negociador se caracteriza por ser una persona con la capacidad de resolver
problema orientados a la obtencién de resultados en beneficio de las partes involucradas asi
también como desarrollar alternativas de solucion, andlisis de las distintas situaciones y
planeacion de soluciones, tomando en cuenta que debe poseer los distintos conocimientos
sobre los procesos de negociaciéon (Medina, 2013) es por eso que existen distintas actitudes

y/o petfil que un negociador debe tener en cuanta, las mismas son:

e Fluidez Verbal: Esta condicién exige que el futuro negociador tenga habilidades para
comunicarse bajo presion. El negociador debe tener siempre a mano una respuesta,
que, ademas, debe ser “apropiada” a las condiciones bajo las cuales se desarrolla el

didlogo, para de este modo evitar que ocurran situaciones inesperadas.

e Saber Escuchar: hace referencia a la perspicacia y sagacidad que debe tener el
negociador para percibir de un modo claro, cual es la intencién de la persona al

formular alguna peticién o demanda, o cual es en esencia el conflicto interno que tiene

5> La Fluidez Verbal hace referencia a que el negociador debe poseer la capacidad de utilizar un lenguaje
moderado, hablando claramente de modo tal que suavice la tensién, disminuya la adrenalina y aporte los
elementos necesarios para permitir comunicar.
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alguien que por alguna razoén pretende quitarse la vida (que en ocasiones hasta ¢l

mismo desconoce). (Videla, 2005, pag. 3)

e Inteligente: Poseer la facultad de concepcidn es identificar y estudiar los problemas,
analizar alternativas y tomar decisiones; una faena que desarrollara a cada instante, que
exige de suyo una inteligencia apropiada y la capacidad de llevar la practica las posibles

soluciones.

e Tolerante: Ser tolerante implica entonces tener el suficiente temple para no dejarse
influenciar por sus emociones naturales (frustracion, ira e incluso el miedo) y no
cometer errores al decidir llevar a cabo una accién que involucre el uso de la fuerza

letal. ¢

e Espiritu de equipo: Requisito indispensable para cualquier Grupo Tactico. (Videla, 2005,
pag: 8)

e Disposicién a asumir riesgos

e Mente abierta

e Perseverantes en las posiciones e intereses (Alvarez & Acosta, 2008)

6 Al decidir una accién de éste tipo, debe desprenderse de cualquier sentimiento personal. (Videla, 2005, pag. 5)
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5.7. ESTILOS DE NEGOCIACION

Al momento de negociar existen diferentes formas de hacetlo, todo esto dependeria
del objetivo, personalidad y circunstancias en las que se encuentre, es por eso que Kenneth
Thomas y Ralph Kliman propones 5 estilos especificos para desarrollar los distintos

comportamientos y circunstancias, entre ellas estan:

1. Competir: Ganar — Perder

Este estilo es uno de los mas usados en la negociacion ya que buscan satisfacer sus

propias necesidades, preguntandose ¢Qué puedo obtener de esta discusién?

2. Acomodaticio: Perder — Ganar

Este estilo es el opuesto al competir, ya que su objetivo principal es el buscar una
relacién. “Los negociadores usan la estrategia de ‘perder’ cuando deciden que la tnica
forma de obtener beneficios a largo plazo es ceder por el momento lo que la otra parte

exige; por supuesto, los otros perciben esto como una victoria.” (Rosas, 2010)

3. Compromiso: Yo pierdo / gano algo — T pietdes / ganas algo

El famoso viejo adagio “Escoge tus batallas” aplica aqui. Este estilo valora la relacién
entre ambas partes y reconoce que puede haber una pérdida, y se prefiere llegar a un

acuerdo que perder por completo. ’

7Se puede decir que es un estilo de ‘compromiso’, que resulta en que los dos obtienen mas o menos lo que
buscaban al comienzo de la negociacién.

"



4. Colaborar: Ganar — Ganar

Los negociadores enfocados en el ganar — ganar reconocen que ambas partes quieren
satisfacer sus necesidades y se toman el tiempo para encontrar soluciones creativas para

este dilema.

5. Evitar: Perder — Perder

Este estilo es mucho mas dificil de identificar pues puede mantenerse encubierto
durante mucho tiempo: digamos que es un estilo “pasivo — agresivo”.

Aunque pueda parecer que no tiene muchas aplicaciones, en realidad tiene la funcién
de ‘encerrar’ al adversario en un bucle perpetuo sin llegar a un resultado concreto, lo que

requiere la mayor cantidad de tiempo invertido.

5.8. COMPOSICION DE LA NEGOCIACION

e INFORMACION

Es el elemento incertidumbre que participa en este proceso, ya que la informacion que
las partes tienen es generalmente limitada. Por esto es importante la utilizacion de

informacién para poder afectar comportamientos, dentro de un “remolino de tensiones”

e EL TIEMPO

Ser paciente, los acuerdos se logran sobre el final del tiempo previsto o poco después,

conservar la calma, pero estar alerta para actuar en el momento mas adecuado.
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En una negociacién problematica la mejor estrategia es no revelar a la otra parte el
limite de tiempo, puesto que siempre se puede flexibilizar, evaluando los beneficios y

petjuicios®.

e EL PODER

- De competir: No entrar a una negociacion sin tener opciones.

- De legitimidad: La gente esta condicionada a lo impreso.

- De arriesgarse: Es mezcla de coraje y sentido comun.

- De compromiso: “Enganchar” al cliente en la idea o proyecto.

- De dominar el tema: El conocimiento otorga reconocimiento.

- Del conocimiento de las necesidades: Siempre en una negociacion existen dos

puntos:

e El tema y demandas especificas que se proclaman

e ] necesidad real rara vez se verbalizar

- De inversion: Dejar los “puntos fuertes” para la parte final de la negociacion.
- De identificacion: Compromiso de las personas con servicios y actitud.
- Del precedente: Referirse a otras situaciones similares anteriores.

- Dela persistencia: No somos lo suficiente cuando negociamos.

8 El oponente, por mas calmo que pueda aparentar siempre tiene un tope de tiempo en muchos casos esa
tranquilidad, oculta verdaderas presiones.
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- Dela actitud positiva: Enfrentar la situacion diaria en sentido positivo

- De la persuasion:

¢ Que comprendan lo que decimos.
e Tener evidencias abrumadoras.

e Demostrar que la oferta satisface los reales deseos y necesidades

5.9. METODOS DE LLA NEGOCIACION

Existen cinco tipos basico de estrategias o métodos de negociaciéon los cuales se
diferencian por la combinancién y preferencias con respecto a dos cuestiones
fundamentales: la relacién con el negociador contrario y la importancia del resultado de la

negociacion en si.

Entonces es posible relacionar estos metodos y reflejar en un grafico indicando los
niveles altos y bajos de prioridad para poder optar entre las cinco estrategias claramente

diferenciadas.
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Figura 7.
Seleccion de estrategias

Feleccién de una estrategia

Alta .
Estrategia colaboradora Estrategia de compromiso
Ganar - ganar Repartir la diferencia
1 ¥
Relac Estrategia de evitacién
Perder - Perder
| 4
Estrategia de adaptacion Ganar a toda costa
. Perder - ganar Ganar - perder
Baja
Baja —— Resultado S Alta

Fuente: Medina, F, ], (2015)

A continuacion, se explica cada uno de los factores clave en el proceso de negociacion.

1 Evitacion (perder — perder). Esta estrategia se ubica en el cuadrante inferior
izquierdo del grafico. “Las prioridades, tanto para la relacién, como para el resultado
son bajas. Ningun aspecto de la negociacién tiene la suficiente importancia como para
seguir adelante con el conflicto. Esta estrategia se materializa retirindose de
negociaciéon activa, o simplemente evitandola. También se usa cuando no hay
alternativas o éstas son muy débiles, o el polo opuesto, las alternativas son muy

fuertes”(Medina, 2015).

2 Adaptacion (perder para ganar). Esta estrategia aparece en el cuadrante izquierdo

inferior del grafico. “La importancia de la relacion es alta y la del resultado baja. La
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preocupacion por el resultado cede a la preocupacion por la relacion. El riesgo de este
tipo de estrategia es que sea considerado por la otra parte como una invitaciébn para
que adopte una estrategia competitiva, por lo que se hara necesario aprender a

controlar los dafios que se puedan producir”(Medina, 2015).

Competitiva (ganar para perder). El cuadrante inferior derecho del grafico
representa la alta preocupacion por el resultado y la poca preocupacion por la relacion.
“Esta estrategia se debe poner en practica si queremos ganar a toda costa y nos
preocupa o no tiene sentido el futuro de la relacién. En consecuencia, se maximiza la
magnitud del resultado. En cuanto a la relacion, no importa porque puede tratarse de
una sola relacion, la relacién futura no es importante o siempre ha sido mala desde el
principio, o bien la otra parte tiene fama de negociador duro o deshonesto y se adopta

esta estrategia por razones defensivas”(Medina, 2015).

Colaboradora (ganar-ganar). La parte superior derecha del grafico define una
relacién en la que hay una prioridad alta tanto por la dimensién del resultado como
por la dimension de la relacién. “En esta estrategia, las partes intentan maximizar sus
resultados al mismo tiempo que mantener o incluso mejorar su relacién. Este resultado
se alcanza cuando ambas partes consiguen encontrar una solucién que responde a las

necesidades de cada una de ellas”(Medina, 2015).

Compromiso (partirse la diferencia). En el cuadrante superior derecho
encontramos el area de compromiso de satisfaccion. “Responde a una combinaciéon en

la que preocupa la consecucion de resultados y la preservacion de la relacion. Se usa
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cuando las parte, sino llegan a una buena colaboracién en la que conseguir todas sus
necesidades, siguen deseando algunos resultados o mantener la relacién, o

viceversa”(Medina, 2015).

5.10. TECNICAS DE LA NEGOCIACION

La técnica hace referencia a los componentes mas objetivos del método, siendo valida,
por tanto, para la gran mayorfa de situaciones de negociaciéon. Cuando hablamos de
técnica, nos referimos a toda aquella serie de elementos pragmaticos y que se pueden

aprender de forma sistematica. ’

Para que las negociaciones sean beneficiarias para ambas partes se puede aplicar

diferentes técnicas como:

e Técnica del paso: Dividir una negociacion en partes y proceder paso a paso. Cada
parte obtiene beneficios en cada paso, asi estan dispuestos a pasar al siguiente.

e Técnica del paquete: Una vez que ambas partes identifican sus intereses se llega a un

acuerdo generando un “paquete” de condiciones que puede ser intercambiado.

e Técnica de la ampliacion: Aceptar elementos en la negociacion que en un principio
no se tuvieron en cuenta. Se usa sobre todo en negociaciones extremadamente

colaborativas. (Pico 1., Psicopico, 2017, pag. 3).

9La técnica debe estar subordinada al estilo particular de cada negociador. (Costa, Galeote, & Sergura, 2004,
pags. 22-23).
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En el momento de la negociacion se lleva el control, de las posturas que se van dando,
el control de las senales que va tomando el negociador contrario, de esta manera uno se
puede ir dando cuenta si el oponente esta en la mejor disposicion de llegar a un acuerdo, o
si es mejor pedir una interrupcion para poder seguir negociando en otra ocasion. (Parra ,

Santiago, Murillo , & Atonal, 2010, pag. 7).

5.11. TIPOLOGIA DE LA NEGOCIACION

e NEGOCIACION COMPETITIVA

En el mundo de los negocios existen diferentes formas de realizar una negociacion y
llegar a un acuerdo idéneo para los interesados. Sin embargo, no todas las negociaciones
son iguales pues se dan en distintos ambitos del comercio y el mercado y estas dependera
de cémo se desarrolle el proceso de las mismas. Una de las negociaciones es la

competitiva.

La negociacion competitiva posee caracteristicas especiales pues en esta en
negociados tiene una conducta agresiva y sagas con la clara intencién de obtener la mayor
parte de la ganancia en la negociacion, esto trae consigo otros detalles especificos como es
el desinterés de una de una buena relacion o llegar a un acuerdo con el colega negociador.

“El negociador considera a la otra parte como un enemigo” (Negociacion Avanzada.com,

2019)

Esto significa que en este tipo de negociaciéon los involucrados se ven como enemigos

los cuales lo que buscan es cada uno obtener la parte mas grande del pastel, es decir el
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negociador busca ganar mas sin importar el rival de hecho es posible que se sea agresivo en

. " 10
sus ofertas e incluso utilice amenazas.

Este estilo de negociacién se caracteriza porque la persona muestra una actitud
agresiva con el objetivo de conseguir las mejores condiciones posibles para su

empresa, independientemente de los réditos que logre la otra parte.

El negociador se presenta como un interlocutor dominante e  incluso
amenazante, desarrollando una estrategia de ganar/perder. (Escuela Europea de
Management, 2017)

Es debido a estos datos que son especificos e importante para aplicar este tipo de
negociaciones que no se aplica en cualquier circunstancia, sino que es recomendable usatle

como estrategia definida dependiendo del caso, como los siguientes que citaremos:

e Cuando la relaciéon con la otra parte es puntual y no va a repetirse en el futuro,
pues en caso contrario dificultaremos las relaciones proximas. Por ejemplo, imagina
que, por requerimientos concretos de un proyecto, necesitas contratar a un

proveedor especializado con el que no esperas volver a colaborar.

e Si se trata de negociaciones distributivas, donde lo que uno gana supone que el
otro lo pierde. Es habitual, por ejemplo, en los acuerdos sobre precios, puesto que

cualquier concesion en este aspecto genera un impacto negativo en los ingresos.

10Es una cuestién de perder o ganar, en la cual ganara la persona que negociadora y perdera la opositora
esto debido a que las ideas y posturas del negociador seran dificilmente cambiadas.
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e En el caso de que conozcamos que la otra parte va a llevar a cabo un estilo
competitivo también elevaremos la agresividad, para tratar de partir de posturas

similares. (Escuela Europea de Management, 2017)

¢ NEGOCIACION ESTRATEGICA

La negociacién es un proceso y una técnica mediante los cuales dos o mas partes
construyen un acuerdo. Las partes empiezan discutiendo sobre el asunto en el cual tienen
intereses, lo que genera entre ellas variados sentimientos. LL.os motivos que asisten a cada

. 11
negociador generan en ellos conductas que, a menudo, se expresan en propuestas verbales.

Entonces la negociacion estratégica lo definen de la siguiente manera es un esfuerzo
de interaccion que se realiza a fin de generar beneficios. Es un proceso por el cual las partes
interesadas resuelven conflictos, acuerdan lineas de conducta, buscan ventajas individuales
y/o colectivas, procuran obtener resultados que sirvan a sus intereses mutuos. Las
estrategias de negociaciéon hacen referencia a las acciones dirigidas a la consecucion de los
objetivos propuestos durante el proceso de negociacién. A continuacion, presentaremos las

diferentes estrategias de negociacion a destacar. (Valiente, 2012)"

En una primera clasificacion se identifican dos tendencias en los estilos de

negociacion: por un lado, se encuentran los estilos con una orientacién pragmatica, donde

1 Este intercambio hace que las partes desatrollen intensos deseos de controlar el tema que les preocupar.

(Tulio, 1988)

12Todas las personas implicadas en procesos de negociacion, se enfrentan a oponentes con diferentes formas
y actitudes personales traducidas en estilos o estrategias de negociacién. Conocer y entender las motivaciones
de los diferentes estilos permite la preparacion de estrategias tendientes al acercamiento de posturas con la
finalidad de lograr acuerdos aceptables a las partes.
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el objetivo es conseguir la mayor parte de los beneficios negociados sin importar que siente

o como pueda quedar el oponente.

Por el otro, se encuentran aquellos con una orientacién humanista, les preocupa lo
que pueden sentir sus contrapartes y el impacto que produce el proceso, mas que los

objetivos particulares al negociar. (CEUPE , 2018)

e ESTRATEGIA “GANAR-GANAR?”

Esta estrategia consiste en intentar llegar a un acuerdo que resulte beneficioso para
todas las partes implicadas. Hay salvedades porque en numerosas ocasiones, en la vida
personal o laboral, hay personas que inevitablemente terminan ganando o perdiendo en el
proceso de negociacion. Mediante esta estrategia se evitan o reducen posibles conflictos o
resentimientos de los perdedores, sobre todo en ambitos organizacionales donde las

personas mantienen contacto frecuente.

Las caracteristicas de esta estrategia son:

v" Beneficio para todas las partes.
v No existen oponentes.

v" Genera un clima de confianza.

v" Buenos resultados.

: 1
v' Aumenta el compromiso. *

13 Con esta estrategia no se encuentra un beneficio méaximo, pero si lo suficientemente bueno como para considerar que
ambas partes han salido beneficiadas.
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<, 15
v" Basada en la colaboraciéon

. . . 16
v Mejora las relaciones profesionales.

5.12. TACTICAS DE NEGOCIACION

Las tacticas hacen referencia a las acciones que cada parte implicada en el proceso de
negociacion ejecuta con el fin de alcanzar sus objetivos. (Pico L. , psicopico, 2016, pag. 07).
Una clasificaciéon muy popular para las tacticas aplicadas en el proceso de negociacion las

distingue en:

5.13. TACTICAS DE DESARROLLO

Sirven para determinar la estrategia a elegir, pudiendo ser de colaboracién (ganat-
ganar) o de confrontacién (ganar-perder). Son tacticas que no perjudican las relaciones

entre los implicados.

e Facilitar la informacién o por el contrario exponer solo la que se considere necesaria.

e Ser el primero en ceder o esperar a que sea la otra parte quien lo haga.

14Todos los implicados estaran satisfechos con el resultado. Esto, a su vez, favorece el compromiso y el cumplimiento de
lo acordado por cada una de las partes.

15, El clima de confianza que se genera con la aplicacién de esta técnica hace posible que, durante el transcurso de la
negociacion, se pueda ampliar la colaboracion.

16 La estrategia de negociacion hace que las relaciones personales entre los implicados mejoren, instaurando el deseo de
mantener activas las relaciones profesionales para seguir beneficiandose de ellas en un futuro. (Valiente, 2012, pag. 3)
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5.14. TACTICAS DE PRESION:

Son las que sirven para defender la propia postura y debilitar al rival.

e Desgaste: no abandonar nuestra postura y quemar al contrario hasta que se rinda.

No ceder ni hacer concesiones.

e Ofensiva: Presionar e intimidar atacando al contrario y rechazando sus propuestas

de acuerdo. Se genera un clima tenso que incomode, al contrario.

e Engafio: Poca ética, pero se basa en proporcionar informacién falsa o aparentar
estados de animo que no son, dar opiniones irreales con el fin de obtener lo que se
desea. A la larga, tactica poco recomendable. Mejor preparar de forma mas

profesional la negociacion.

e Ultimatum: forzar a la otra parte a tomar una decision sin dar pie a la reflexion. Se
trata de decir frases tipicas como «o lo tomas o lo dejas»; «tengo otras personas

interesadas, asi que debes decidirte».

e Aumentar las exigencias: cuando el oponente cede en algun aspecto continuar
realizando peticiones. De esta forma, el oponente tratara de cerrar pronto el trato

para evitar nuevas demandas. (Pico 1., psicopico, 2016, pag. 10)

¢ NEGOCIACION CERO

Este concepto lo encontramos en el ambito de la teoria de juegos, una rama de la

microeconomia que estudia la interdependencia entre las decisiones de diferentes
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individuos. Ello, bajo la premisa que los costes y beneficios no estan definidos de

antemano, sino que dependen de las elecciones de los demas. Por ello se conoce.

En un juego de suma cero no existe la cooperacion para que todos puedan alcanzar un
punto de mayor beneficio. Tampoco es posible que un jugador obtenga alguna rentabilidad
extraordinaria sin afectar al resto. En otras palabras, lo que ha ganado un competidor

proviene necesariamente de lo que ha perdido otro.

"En un juego de suma cero no es posible alcanzar un equilibrio de Nash, donde la
eleccién de A es Optima, dada la de B, y viceversa. Dicho de otra manera, cuando A y B

revelen su estrategia, ninguno tendra incentivos para cambiarla.

Evidentemente la realidad es mas compleja que un juego de suma cero. Por ello se han
desarrollado teorfas de juegos cooperativos donde la estrategia, a diferencia de lo descrito
en la nota, apunta a un ganar-ganar. L.os juegos que no son de suma cero son conocidos

como juegos de suma no nula o diferente de cero. (Westreicher G. , 2019)

5.15. TECNICAS DE NEGOCIACION

Durante el proceso de negociacion y aplicando la profesionalidad podemos aplicar dos

técnicas:

7Por lo tanto, cada agente estard interesado en maximizar su propia utilidad y no coordinari acciones
conjuntas con sus pares.
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e Articular propuestas:

Esta técnica permite que todas las partes consigan resultados Optimos
(negociaciones colaborativas o de compromiso) o bien que una de las partes salga mas

beneficiada (negociaciones competitivas y acomodativas).

Al combinar el uso de las propuestas abstractas y concretas se obtienen diferentes

tipos:

v’ Propuesta abstracta-abstracta. Adecuada para preparar la negociacién y tantear
a los oponentes.

v’ Propuesta abstracta-concreta. Ideal para negociaciones acomodativas en las que
se da prioridad a los intereses de los demas, cuando se tiene menos poder que la
otra parte.

v’ Propuesta concreta-abstracta. Adecuada para negociaciones muy competitivas
o cuando se tiene mas poder que la otra parte.

v Propuesta concreta-concreta. Adecuada cuando se desea cerrar el proceso de
negociacion. Resulta adecuada para todo tipo de negociaciones. (Pico I. ,

Psicopico, 2018, pag. 3)

e Negociar interés

Es importante tener en cuenta que, si la negociacion se plantea en base a una unica
posicion, el proceso se vera estancado y tendra como consecuencia un regateo que

terminara bloqueando la negociacién. Por lo cual es necesario emplear técnicas tales como:
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v' Técnica del paso: Dividir una negociacién en partes y proceder paso a paso.
Cada parte obtiene beneficios en cada paso, asi estan dispuestos a pasar al
siguiente.

v' Técnica del paquete: Una vez que ambas partes identifican sus intereses se llega
a un acuerdo generando un “paquete” de condiciones que puede ser
intercambiado.

v Técnica de la ampliacién: Aceptar elementos en la negociacién que en un
principio no se tuvieron en cuenta. Se usa sobre todo en negociaciones

extremadamente colaborativas. (Pico 1., Psicopico, 2018, pag. 4)

5.16. CONTRA-TACTICAS DE NEGOCIACION

Para efecto del empleo contra tactica de la negociacion es necesario tomar en

cuenta:

v' Valores ficticios: Esta tictica consiste en no dar a los elementos que son objeto de la
negociacion su verdadero valor, mostrando en su lugar una “ficha”.

v" Poner a prueba: Tiende a chequear, en principio, niveles de identificacién. Esta tictica
tiende a obtener informacion

v' Escalada: Tiende a llevar la negociacién a un nivel distinto del que nos encontramos y
en el cual tenemos ventajas con dos claros objetivos:

v Cambiar por completo el curso de la negociacion

v' Obtener alguna ventaja, que en el nivel tratado en un comienzo no podriamos lograr.

(Ariel, 2018, pag. 2)
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v" Empleado con autoridad limitada: No puede hacer concesiones. Adoptar el enfoque
que sefiala: “no puedo decidir sin consultarlo”. "*

v Témelo o déjelo: Esta tictica es de caricter autoritario, terminal y cortante.

v' El bueno y el malo: Técnica de oponerle un negociador aparentemente hostil
mientras su agradable socio trata de intervenir. Al sentirse desconcertado por el malo
aceptara la oferta del bueno.

v Los extremos: Comenzar con un precio irrazonablemente alto y/o bajo y esperar que
uno los haga alcanzar una posicion mas razonable.

v' Intimidacién: Utilizar ticticas, situaciones o marcos fisicos que pretenden hacerlo sentir

insignificante, subordinado o menos poderoso que la otra parte. (Ariel, 2018, pag. 2)

5.17. IMPORTANCIA DE LA APLICACION DE METODOS Y
TECNICAS EN LA NEGOCIACION

Al hablar de negociacién nos referimos a aquel proceso en el cual varias partes
interactian para realizar un proceso muy parecido a vender, aunque con algunas
diferencias, vender es el acto en el cudl tratamos de convencer al posible cliente para que

piense y actiie como el vendedor quisiera, siempre en beneficio de ambas partes.

Se dice que negociar es un proceso en el cual se intenta resolver un conflicto entre dos
0 mas partes ya que siempre bajo la negociacion habra un conflicto de intereses y es

necesario que exista un equilibrio de fuerzas y que se intercambien las presiones y asi

18 Esto le echa la culpa a una tercera parte invisible y le permite al portavoz simular que recibe directivas de otra parte.
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finalmente llegaran a un acuerdo cuando se haya igualado las fuerzas.” Se habla sobre el
principio de dar y recibir el mismo que resulta ser indispensable dentro de la importancia
de lograr una buena negociaciéon ya que para muchas personas la palabra ceder indicaria
debilidad y tendria un significado negativo mientras que para otras personas el recibir y dar
es necesario en la vida diaria, asi la palabra ceder significa dar y/o recibir alguna concesion

con ese plan en mente y la naturaleza y el tipo de negociacion ellos lo determinaran.

Entre las técnicas que se destacan en la negociacion estan:

e Articular propuestas

Es aquella que permite que las partes obtengan resultados 6ptimos, es una transaccion
justa entre lo que quiero (condicién) y lo que la otra persona quiere (oferta) es asi que se

deben presentar propuestas que sean justas y equilibradas para ambas partes.

e Negociar intereses

Consiste en que las partes mantengan su postura y sus argumentos ante cualquier
situacion sin la intencién de ceder bajo ninguna circunstancia, cabe recalcar que cuando la

negociacion se plantea en base a una unica posicion el proceso se vera estancado.

De igual manera las claves para una buena negociacién aquellas que harin que sea

exitosa y obtenga buenos resultados son:

19 Hs por ello que la negociacién es de gran importancia ya que el acuerdo al que se llegue dependerd de las habilidades,
conocimientos y experiencias de quién sea el encargado de negociar, muchas personas pierden la oportunidad de hacer
una buena negociacién pues no saben equiparar una oportunidad.
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e Planificacién
e Rigurosidad
e Respeto

e Empatia

e Confianza

e Flexibilidad
e Asertividad

o (Creatividad

Por tanto, una adecuada aplicacién de los métodos y técnicas en la negociacion es de
gran importancia ya que el éxito o fracaso dependera del encargado de negociar y es
necesario utilizar claves fundamentales para conseguir acuerdos que sean beneficiosos para

ambas partes involucradas.

¢ NEGOCIACION COOPERATIVA

LLa negociacién cooperativa es un tipo de negociaciéon donde su objetivo es maximizar
los beneficios de ambas partes, donde el respeto debe ser imperativo donde se utilizan todo
tipo de habilidades y herramientas para alcanzar objetivos compartidos. A tal efecto se

define como

...una gestion cooperativa el objetivo es doble: en primer lugar, crear todo el valor
posible para las dos partes; y, en segundo lugar, poder recuperarlo mas adelante. La
cooperacion obliga a que los gestores sean creativos, ya que el primer paso es crear

valor. (Beltran, 2018)
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Existen varias caracteristicas enunciadas a continuacion:

e Los participantes suelen ser amigos y conocidos.
e [El objetivo principal es lograr un acuerdo

e Essuave con las personas y el problema.

e Cede ante la presion.

e Conffa en los otros.

e (Cambia su posicion facilmente.

e Propone ofertas.

e Trata de evitar enfrentamientos y discusiones.

5.18. ETAPAS DEL PROCESO DE NEGOCIACION

En las etapas del proceso de negociacion, es necesario considerar que la

misma es

...un proceso de interaccion comunicativa en el que dos o mas partes intentan
resolver un conflicto de intereses, utilizando el didlogo y la discusion, descartando la
violencia como método de actuaciéon y avanzando hacia un acercamiento gradual

mediante concesiones mutuas (Partner Bussiness Training Tour, pag. 5)

El parrafo anterior nos habla de la negociacién como un proceso en el cual dos partes
buscan establecer intereses entre si, donde el objetivo de la primera parte es vender un
determinado producto al precio que sea mas conveniente para él, mientras que el otro

denominado “interesado” busca adquirir el producto en una rebaja conveniente para su
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beneficio y capacidad econémica con la que cuenta en ese momento, y asi no verse

desfavorecido.

Etapas del proceso de negociaciéon

El desarrollo de la negociacion esta segmentado en cinco grandes etapas por las que

atraviesa todo convenio Segun (Padilla, 2008) estas son.

e Preparacion

La preparacion es la que aumenta la flexibilidad e impone cierto rigor y no hace que
improvisemos cuando estamos frente a concretar un acuerdo dentro de un negocio

respectivo.

e Exploracion

Esta fase o etapa el dialogo es sumamente importante ya que asi proporcionara

informacién muy valiosa sobre qué objetivos e ideas tiene la otra parte.

e Propuesta

Permite esta fase establecer un anclaje dentro del precio por lo que dentro de la
propuesta inicial es muy importante, ya que la ofertante marca el ritmo dentro de la

negociacion.
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e Intercambio

Es una parte esencial dentro de una negociacion, ya que al saber escuchar e interpretar

cada palabra se puede identificar la posible flexibilidad o debilidad.

e Acuerdo

El acuerdo es la parte final de una negociacion ya que las dos partes han pulido todas
las dudas y por ende el acuerdo esta garantizado y asi se puede tener una relaciéon comercial
solida que beneficie tanto al que oferta como al que esta demandando el servicio o

producto.

519. CREACION DEL VALOR Y PLANEACION DE 1A
NEGOCIACION

Las estrategias orientan a una negociacion al éxito o a la creacién de valor sostenido en
el futuro, de acuerdo a la vida probable del acuerdo alcanzado. Iniciemos con implantar
una negociacion orientada a resultados y de aplicar la tecnologia de la planeacion estratégica
para generar una vision, mision y estrategias que permitan sostener la creaciéon de valor en a
futuro, definiendo las fuerzas, debilidades, oportunidades y amenazas y del analisis de estos
cuatro elementos en una matriz denominada cruzada, que permite generar estrategias

efectivas.
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En la negociaciéon, también una parte intenta persuadir a la otra. Se ha dicho que
negociar es un proceso de resolucion de un conflicto entre dos o mas partes, pues hay
siempre, bajo la negociacion, un conflicto de intereses. (Beck H. ). En donde se interpreta
como un intercambio social que implica una relaciéon de fuerza, una lucha sutil por el
dominio. Esa fuerza se va desplazando de un lado a otro durante las diversas etapas, no es
conveniente en una negociaciéon que una de las partes se beneficie de una relaciéon de
fuerza. Generalmente, en la negociaciéon no resulta afectada la relacion total entre los

participantes, se difiere en una parte, no en el todo.

NEGOCIACION INTEGRATIVA Y SUS METODOS

e Negociacion integrativa

La negociacion integrativa se refiere a un tipo de negociacion donde las partes estin
dispuestas a cooperar para lo cual poder en conjunto lograr un resultado mas beneficioso

que contribuya a ambas partes en su objetivo I

de alcanzar los resultados futuros dentro de
Las fases de la negociacion
cualquier ambito de la negociacién que estén son muy parecidas a las de la

buscando para su empresa. venta; del conocimiento y
dominio de estas fases va a
depender en gran medida el

. _ _ éxito o fracaso en la
“La negociacion integrativa permite una L
negociacion.

buena relacion entre ambas partes, como también permite resolver problemas en vez de
crear conflictos, en esta negociacion no solo ambas partes se relacionan, sino que se

adquiere confianza mutua y buena comunicaciéon”. (Gonzalez, 2012)
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e M¢étodos de la negociacion integrativa

Las negociaciones integrativas dependen de la colaboracién y el intercambio de
informacién para crear y reivindicar valor. Segin (Universidad Santo Tomas, 2006) los

métodos de negociacion integrativa se dividen en:

e No hacer una propuesta demasiado rapido. Una oferta prematura no sacara
provecho de la informacién recabada en el proceso de negociacion.

e Averiguar los intereses de la otra persona. Preguntar cuales son las necesidades,
los intereses y las inquietudes de la otra parte, y determinar cuan dispuesta esta a
intercambiar una cosa por otra.

e DProporcionar informacién significativa acerca de las circunstancias. Explicar
las razones por las que se desea negociar.

e Buscar las diferencias para crear el valor. Cuando se comprende las necesidades
y los intereses mutuos, es mas probable que se logre un resultado satisfactorio para

ambos.

5.20. NUEVAS TENDENCIAS EN EL PROCESO DE
NEGOCIACION

La negociacién es un proceso exploratorio. Como usted no sabe cuiles son las
prioridades de la otra persona, debe estar atento para reaccionar segun cambian las
circunstancias. Hay que estar preparado ante un negociador que puede ser agresivo o

cooperador, o para asimilar que puede estar en cualquier estado de animo (Wheeler, 2019)
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El vendedor llega a la mesa donde se decidira la venta, repasando mentalmente lo que
aprendio en el curso de negociacién y que para esta situacion se reduce a pedir un precio
exageradamente alto y sélo ir bajandolo muy poco y lo mas lentamente posible, bordeando
la frustracién de la venta. La negociacién internacional resulta determinante para el
comportamiento de la economia mundial debido a que una gran cantidad de empresas
venden su produccion a pafses extranjeros y compran sus provisiones de estos, por lo cual
una empresa que opera internacionalmente debe realizar operaciones de importacion y/o
exportacion, las cuales difieren de forma significativa de la manera tradicional de hacer

negocios a nivel local (Daniels, 2004)

El comprador se sienta recordando los consejos de un curso similar, ofreciendo un
precio ridiculamente bajo y negandose a subirlo mas que a sorbitos y muy despacio. Hace
veinte afios, cuando no todo el mundo habia hecho un curso de negociaciéon no eran tan

frecuentes estos dilemas.

"La negociacion es esencialmente cadtica. No sabes el resultado que espera el que estd
sentado al otro lado de la mesa", dice Wheeler en conversacion con BBC Mundo. Sin

embargo, pese a la incertidumbre, siempre hay alternativas para mejorar tu posicion

No obstante, diremos que incluso al negociar con alguien por una sola vez, es
importante desarrollar algin tipo de relacién. Aunque tenga poco tiempo, tiene sentido que

al inicio del didlogo expliques quién eres y cuales son tus prioridades.
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Hay negociadores que prefieren ser agresivos desde el primer momento, pero en

ocasiones eso puede jugar en tu contra. O lanzan una oferta de golpe, haciendo que la otra

persona se ponga a la defensiva.

No hay nada malo en mostrar sus cartas. Si las pone sobre la mesa, puede hacer crecer

los elementos que se estan negociando para conseguir beneficios mutuos. Negociar va

mucho mas alla de intercambiar una cosa por otra.

5.21. PLANIFICACION Y NEGOCIACION

La planificacién, la planeacion o el
planeamiento, es el proceso metddico disenado
para obtener un objetivo determinado. En el
sentido mas universal, implica tener uno o varios
objetivos a realizar junto con las acciones
requeridas para concluirse exitosamente. Otras
definiciones, mas precisas, incluyen «lLa
planificaciéon es un proceso de toma de

decisiones para alcanzar un futuro deseado,

NEGOCIAR ES....

LLa negociaciéon es una actividad
permanente e inherente al ser
humano, que se desarrolla en
casi todas las actividades de su
vida. Se negocia en la familia, y
dentro de ella hay negociaciones
distintas entre la pareja, y en
relacion con los hijos; se negocia
en el trabajo y en todas las

actividades cotidianas.

teniendo en cuenta la situacion actual y los factores internos y externos que pueden influir

en el logro de los objetivos». Va de lo mas simple a lo complejo, dependiendo el medio a

aplicarse. La accion de planear en la gestion se refiere a planes y proyectos en sus diferentes

ambitos, niveles y actitudes.
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Una definicién que propone Cortés:

«BEs el proceso de definir el curso de acciéon y los procedimientos requeridos para
alcanzar los objetivos y metas. El plan establece lo que hay que hacer para llegar al estado

final deseado» (Cortes, 1998)

Segun Jiménez:

«lLa planificacién es un proceso de toma de decisiones para alcanzar un futuro
deseado, teniendo en cuenta la situacién actual y los factores internos y externos que

pueden influir en el logro de los objetivos» (jimenez, 1982)

Por ello, negociar, y negociar bien, adquiere una fundamental importancia para poder
lograr mejores relaciones en la vida y, como consecuencia, mas agradables y soélidas

posiciones. Por todo ello, negociar, merece ser estudiado. (Alvarez, 2018)

Segun Francis Bacon

“La negociacién es un sencillo proceso de descubrimiento. La cuestiéon es hacer las
preguntas en la forma y momentos precisos. Hacer preguntas sencillas para asuntos
dificiles. La cuestién es que las preguntas siempre se nos ocurren cuando vamos de regreso,

en la noche, a la casa” (Bacon, negociacion y tecnologia, 1561)
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Una definicion de Thomas Colosi

“Las negociaciones se pueden definir practicamente como el proceso que les ofrece a
los contendientes la oportunidad de intercambiar promesas y contraer compromisos

formales, tratando de resolver sus diferencias” (Colosi, 1981)

5.22. PERCEPCION, CONOCIMIENTO Y EMOCION PARA LA
NEGOCIACION

La negociaciéon es considerada como un arte porque, ha sido creada en un conjunto de
reglas que se deben seguir si se quiere tener éxito, por lo cual si se domina el arte de la
persuasion con las personas mas cercanas. Cuando la emocién supera a la razén se debe
influir, inducir, tentar e incitar a la acciéon para que retenga la atenciéon y obtenga la
respuesta, pero al mismo tiempo debe mostrar respeto por el tiempo de la contraparte
(cliente) porque, se convertira merecedor de su atencion y si usted le hace saber que el suyo

también es valioso lo respetard mas.

La ciencia es un conocimiento exacto de las cosas por sus principios, causas, leyes,
reglas y métodos propios. Al requerir de estos conocimientos la negociacién es considerada
como una ciencia, porque el saber hacer una negociaciéon, conocer por qué y como se hace

puede considerarse como una aplicacion de la ciencia. (Lozano, 2017)

Percepcion

Es importante comprender la forma de pensar del interlocutor y las siguientes sefales

seran de utilidad:
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e No debe deducir determinadas intenciones por parte de su interlocutor a partir de los
temores, porque siempre se teme lo peor.

e No atribuya un problema o sintomas a las personas con las que trata, pues obtendra
una actitud radicalmente defensiva y por ende dejaran de escuchar y lo devolveran con

un ataque .

e No dejarse influir por los comportamientos negativos de otros. (Lozano, 2017)

Emocion

e En un proceso negociador, el buen negociador debe tener la habilidad para
comprender y llevar a la otra parte por el camino mas conveniente para ambos,
manejando la relacién interpersonal de la forma mas propicia y adecuada. Por lo cual
se desenvuelve bajo la inteligencia emocional, para que el negociador pueda
desarrollarse profesionalmente y personalmente, al mismo tiempo que se motivan y

empatizan con la otra parte consiguiendo buenas relaciones. (Lozano, 2017)

Conocimiento

e Sidescubre lo que desea su contraparte, usted puede enfocar su solucion en torno a
ello y ubicar el que mas le convenga a él y no a usted.

e Si conoce bien el problema, sabe cuales garantias lo respaldan, cuales son las

caracteristicas y ventajas exclusivas.

e Conocer la causa del problema: sPor qué sucedié?, ;:Cémo fueron los hechos? y ¢Para

qué se dieron las cosas asi?

(Lozano, 2017)
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5.23. COMUNICACION COMO PROCESO DE LA NEGOCIACION

“La comunicacion es un proceso, por el cual una o mds personas lamadas emisores,
transmiten un mensaje, con la finalidad de que sea comprendido por una o varias personas o
receptores, a quienes va dirigida la comunicacion, a fin de generar cambios o respuestas que, a su ve,
generan cambios o respuestas en el emisor original. Las respuestas de ida y vuelta son producto de la

interaccion producida entre emisor y receptor” Galvez (2003).

La comunicacién en la negociacién, involucra un intercambio de ideas, percepciones y
significados. En una negociacion, la comunicacioén no se limita al intercambio de ofertas y
contraofertas; ademas, como en todo proceso, dinamico e interactivo, intervienen factores
internos y externos que influyen en el resultado. También, se utiliza para dar explicaciones

o justificaciones a las malas noticias, y aun as{ obtener resultados deseables.

De esta manera conocer las técnicas de una buena negociacién es fundamental para
cualquier comunicador, ya sea en el terreno empresarial como en el institucional o politico.
Comprender y dominar este método de comunicacién nos ayudara a resolver diferencias y

defender nuestros intereses.

Para triunfar en el proceso de negociacion, es un error pensar que la victoria estd en
alcanzar la situacion de ganar-ganar. Es importante tener en cuenta que a veces debemos
perder para ganar, es decir, ceder lo que nos sobra para ganar lo que no tenemos y
queremos. Las concesiones no son sinénimo de debilidad, mas bien logran la viabilidad del

dialogo.
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...Ja comunicacion efectiva en un proceso de negociacion permite establecer las bases de cooperacion y
confianza entre las partes. De ahi la importancia de conocer los  principios o  axiomas de  la

comunicacion, Galvéz (2003).

Toda comunicacion tiene una finalidad u objetivo, se comunica una idea, un proceso,
disposiciéon o estado de animo con una finalidad. I.a escucha activa: escuchar es mucho
mas que ofr un mensaje, cuando se interpreta de forma que se coincide con lo que el
emisor ha querido decir, la comunicacién ha sido exitosa. Para lograr esto, la capacidad de

escuchar activamente es fundamental.

La premisa son las personas que tienen necesidad de ser escuchadas y comprendidas.
En una negociacion, escuchar de forma activa implica no solamente prestar atencién a las
palabras también, es necesario concentrar la atenciéon en los aspectos no verbales. Para esto
se accionan todos los sentidos, mediante la observacion activa, la empatia, preguntas y la

parafrasis.

5.24. ETICA EN LA NEGOCIACION

La ética en la negociacion puedeimplicar I

expectativas de justicia, equidad y honestidad, La negociacion es
esencialmente  lingUistica,
por tanto, el lenguaje opera
en dos niveles: el légico,

pero a veces, a pesar de las mejores

intenciones, una o mas de estas tres fuerzas
para propuestas u ofertas y

podtian llevar a comportarse de manera no el pragmdtico, relacionado

o o con la semdntica, sinfaxis y
ética durante el proceso de negociaciéon. Uno ) ..
estilo, la seleccion de

puede decir que nunca mentitia durante una palabras es una sefal de
postura.

"



negociacion, ya que su ética profesional no se lo permitirfa, ¢verdad? La ética es un valor
realmente importante para generar confianza, ya que cuando alguien tiene una ética
profesional intachable, es sintoma de un profesional serio y riguroso.

Pero imaginate que después de pasar meses buscando un nuevo trabajo, has recibido
una atractiva oferta para actuar como director de innovacién para una empresa en
crecimiento. A medida que avanzan las conversaciones, el gerente de contrataciéon te
pregunta si tienes alguna otra oferta sobre la mesa. T4 no tienes ninguna otra oferta, pero
te encuentras en una situaciéon en la que decides utilizar cierta estrategia con el fin de
resultar mas atractivo cémo profesional. Cuando el encargado presiona para saber los
detalles, tu le dices que las otras ofertas son «perceptiblemente mas atractivas» que las de su
compaiifa.

Si bien las negociaciones salariales son intensas, las situaciones de negociacion de alta
presiéon también lo son. Inicialmente no se tiene la intencion de engafiar a un posible
empleador o a la otra parte en la mesa de negociacion, e incluso pueden haber notado que
estabas participando en estrategias de negociaciéon engafiosas, pero a veces utilizamos esta
ligera estrategia para darnos valor. sHasta qué punto has vulnerado la ética? La ética en las
negociaciones puede traer un monton de escenarios que nunca podriamos llegar a imaginar.
Identificaremos cuatro fuerzas que pueden tentarle a comportarse de manera poco

ética cuando usted negocia y sugiere formas de superar su influencia.

20 Ta negociacion es esencialmente lingiifstica, por tanto, el lenguaje opera en dos niveles: el légico, para propuestas u
ofertas y el pragmatico, relacionado con la semantica, sintaxis y estilo, la selecciéon de palabras es una sefial de postura.
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e Desafio Etico de la Negociacién. El sefiuelo de la tentacién

En ocasiones, se recurre a la mentira dependiendo de lo mas o menos lucrativo de la
recompensa o de los beneficios de esa operacion. Cuando se trata de negociaciones de
ofertas de trabajo, cuanto mas deseable sea el trabajo, mas probable es que se mienta acerca
de las otras ofertas que tenemos sobre la mesa, mejorando considerablemente la oferta
presente. Parece que nuestra ética de la negociacion es mas fluida de lo que nos gustaria

creer. (Louzao, 2017)

e Desafio Etico de la Negociacién La atraccion de la Incertidumbre

La incertidumbre sobre la posibilidad de una mejor oferta podria aumentar la

probabilidad de que pretenderfas falsamente tener otras ofertas. (Louzao, 2017)

¢ El poder de la impotencia

«Bl poder tiende a corromper, y el poder absoluto corrompe absolutamente”, decfa el

historiador Lord Acton.

Considera que las alternativas externas al acuerdo son una fuente fuerte de poder en la
negociacion (ver MAPAN para mas detalles) La falta de opciones externas aumenta el

engafio del negociador. (Louzao, 2017)
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e YVictimas anonimas

Cuando se negocia en grupo, es mas probable que se mienta que cuando se negocia

con una sola persona.

Parece que los negociadores perciben que las interacciones con los grupos son menos
personales que las interacciones con los individuos, una percepcion que parece que justifica
una conducta poco ética cuando se trata con grupos y mas ética cuando se negocia de

individuo a individuo. (LLouzao, 2017)

5.25. RELACIONES INTERPERSONALES EN LA NEGOCIACION

Esta estrategia esta identificada como un estilo de vida, dado que se constituye en el
proceso mediador fundamental que intencionalmente de manera no consciente, segun
Adler, orienta de modo peculiar para afrontar o solucionar las situaciones, dificultades,
problemas o retos como es un conflicto suscitado tanto por la discrepancia de intereses o
por la manera de haber aprendido a actuar, tal es el caso al desempefiar una categoria

ocupacional. Argumento que también refiere (Katona, G. 1965)

Principalmente a los papeles sociales: “El individuo tiene un papel y una funcién
diferente, segin el grupo al que pertenece. No debe esperarse que el individuo se
comportara de la misma manera en diferentes situaciones de grupo”, como son los roles
que se asumen por la posicion lograda u otorgada en la jerarquizacion de la organizacion, y

por las preferencias individuales sobre las cuales se basan la conducta y las tendencias
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econdémicas, las que no cambian frecuentemente y de subito, se dan por cambios en el

. . ., . 21
medio de las personas, en su situaciéon y en sus oportunidades.

Demandando aprendizaje y ejercicio de habilidades interpersonales para la negociacion
durante la convivencia laboral. Su empleo como capacidad para demostrar competencia
luego experticia se hace necesario que, en el contexto laboral por ejercicio del poder en los
diferentes niveles ocupacionales de la estructura organizacional, se dé la convivencia

. . . 22
expresada en relaciones interdependientes.

(Antonioni, D. 1998) encontrd la relacién positiva significativa entre Tesén con el
estilo de Negociaciéon Colaborativa, gana-gana, en la soluciéon de conflictos; en cambio se
presenta una relacién negativa con el estilo de negociacion de Evitacion; realizada en una

muestra de 351 estudiantes universitarios con una muestra de 120 supervisores.

(Sol, Z. A. G. 2004-142) concluye al contrastar la hipotesis “Las variables Orientacion
de Meta y Tesén cumplen un rol moderador en el modelo motivacional de Hachman y
Oldham, de manera que las relaciones entre caracteristicas del Puesto y las variables
Motivacién Intrinseca y Satisfaccion Laboral varfan segin el tipo de Orientacion Meta o la
dimension de la variable Tesén” estudio en una muestra de 228 trabajadores del sector

fabril textil. Precisando que la orientacién a la meta es cognitiva.

21 También toma en cuenta las capacidades y tendencias en sus predisposiciones psicolégicas en la toma de decisiones, y
la manera cémo actian ante un conflicto, teniéndose aquella postura que sustenta la negociaciéon en la forma de des
escalamiento entre las partes o actores, la que conducird a la solucién del conflicto (Kriesberg, Louis 1975)

22Por lo cual es una Condicién propicia en el otorgamiento de autoridad para la asuncién de responsabilidad con libertad
en cada funcién de la organizacién y la consecucién de sus objetivos, propiciantes y coadyuvantes para el fortaleciendo
del “sentimiento de comunidad” (Adler, A. 1938)
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(D. Katz y R.L. Kahn 1995: 500) desarrollaron un modelo de organizacién mas amplio
y complejo, mediante la aplicacién de la teoria de sistemas y la teoria de organizaciones,
especificamente mas el “marco meta tedrico” Subsistema psicosocial: estd compuesto por

individuos y grupos en interaccion.

Dicho subsistema estd formado por la conducta individual y la motivacion, las
relaciones del status y del papel, dinamica de grupos y los sistemas de influencia.
Subsistema técnico: se refiere a los conocimientos necesarios para el desarrollo de tareas,
incluyendo las técnicas usadas para la transformacion de insumos en productos. Subsistema
administrativo: relaciona a la organizacién con su medio y establece los objetivos, desarrolla
planes de integracion, estrategia y operacion, mediante el disefio de la estructura y el

establecimiento de los procesos de control.

Asumiendo que, en cada subsistema, encontramos que se desempefian los 4 niveles
ocupacionales con prevalencia significativa a su actividad, instituida para responder las
exigencias, requerimientos de los usuarios y consumidores, se clasifica en los siguientes

Niveles Ocupacionales:

1) Ejecutivo: Gerente, Directivo, Jefe;
2) Profesional: Especialista, Técnico, Consultor;
3) Administrativo: Oficina, Tramite documentario o bancario u otros

4) Obrero: Obrero calificado, operario.
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5.26. CARACTERISTICAS DE LOS EQUIPOS DE NEGOCIACION

En un proceso de negociaciéon la organizacion interviene con un equipo negociador.
Cada uno de los integrantes de dicho equipo debe asumir un rol determinado y
complementario con los roles que asumen los demds miembros. La identificacion,
definicién e implementacion de los roles puede ayudar a contar con mejores herramientas

para una negociacion eficiente y fructifera.

Sucede que no siempre dichos roles son asignados previa planificacién de los mismos
y de su complementariedad. Al darse una conformacién de roles espontanea o no
planificada, en general, los roles asumidos por los miembros del equipo pueden ser
positivos o negativos, es decir, hay roles que contribuyen a una mejor relaciéon del equipo y
otros que resultan dogmaticos o extremos. Por ello la importancia de identificar, definir e

implementar los roles en forma sistematica.

La estructura de los equipos de negociacién también tiene una influencia fundamental

en la asignacién de roles, y se basa en cuatro ejes:

o L os recursos con los que cuenta cada integrante, tanto economicos, de tiempo o de cualquier otro medio.
o/ control o influencia sobre las personas, basado en las relaciones interpersonales existentes.
o L importancia y prestigio dentro del grupo.

o [ identificacion con el equipo y el hecho de compartir su filosofia, intereses, entre otras caracteristicas.

(conexionesan, 2016)
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Esta evaluacion permitira, ademas de identificar al lider y establecer el alcance de su
poder, determinar quién o quienes tienen otro nivel de autoridad sobre el equipo. También
se debe, una vez identificados, potenciar los roles positivos y neutralizar los negativos a fin
de llegar a acuerdos con la otra parte. Finalmente, es importante generar la capacidad de
identificar eficazmente cada rol asumido por los integrantes del equipo negociador de la
contraparte. Esto ayudara mucho al momento de dirigir las preguntas y propuestas

apropiadas a las personas correctas.

5.27. NEGOCIACION INTERNACIONAL

Por negociacién internacional aquella se entiende aquella negociaciéon en la cual
intervienen partes de diferentes paises, es decir, que se mueven en mercados exteriores. La
negociacion internacional de tipo comercial, se enfoca en empresas que proviene de paises
diferentes y buscan acuerdos de comercializaciéon de bienes y servicios en paises distintos al
del proveedor del bien o servicio. Entre estos acuerdos se pueden nombrar: compraventa

internacional, acuerdo con un intermediario o alianza estratégica.

En la negociacién internacional intervienen factores muy diferentes a los que se
manejarfan en una negociacion local; en primer lugar las partes deben negociar sobre un
marco legal distinto, en el mejor de los casos las partes optan por recurrir a entes
internacionales; en segundo lugar las diferencias en el entorno econémico son también muy
significativas, por tanto es muy importante que las negociaciones se realicen de manera
asimétrica, es decir, tomando en cuenta las diferencias entre las partes y por ultimo las
diferencias en el entorno comercial las cuales modifican la negociacion internacional en tres

areas: la toma de contacto, la adaptacion de las propuestas y el margen de negociacion.
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Los tipos de negociacion internacional mads comunes son:

1) La compraventa internacional de productos o de servicios.

2) Los acuerdos a través de un intermediario o agente nentral que facilita, prommueve y refrenda los
eventuales acuerdos entre las partes.

3) Las alianzas estratégicas. En un nivel mas complejo existe un tercer tipo de negociacion internacional
que se conoce como la alianza estratégica, aquella fusion o sinergia establecida entre dos o mads
compariias provenientes de diferentes paises, y que supone la entrada de cualquiera de ellas (o de todas)

en mercados distintos. (Directivos, 2014)

Estas alianzas, que en la mayorfa de los casos buscan la comercializaciéon de bienes y
servicios en pafses distintos al del proveedor, suponen un nuevo marco legal y un nuevo
contexto para llevar a cabo las operaciones. Esto es 16gico, pero también es la principal
razon para que los lideres y directivos reciban una formacién especifica y de alto
nivel enfocada a mejorar sus habilidades directivas y estratégicas que apoyen esos
conocimientos culturales, sociales, politicos y econémicos de los pafses con los que desee

entablar provechosas relaciones comerciales.
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5.28. LA INVERSION-CONCEPTO

Para Joehnk y Gitman (2009) autores del

texto Fundamentos de Inversiones nos dice que la Una inversiéon, en el sentido

. ] o econdmico, es una colocacién de /
Inversion es esencialmente cualquier instrumento
capital para obtener una ganancia

en el que se depositan fondos con la expectativa futura. Esta colocacién supone

. .. una ecleccién  que resigha un
de que genere ingtesos positivos y/o conserve o

beneficio  inmediato por  uno

aumente su valor. Cuando usted realiza una futuro y, por lo  general,
b -

inversion, la organizacion en la que invierte, sea

una empresa o una entidad gubernamental, le

ofrece un beneficio futuro esperado a cambio de usar sus fondos a partir de ese instante.
Las organizaciones compiten por el uso de sus fondos: la que obtiene el dinero de su
inversién es la que le ofrece un beneficio que usted considera mejor que el que le ofrece
cualquier otro competidor. Cada inversionista considera los beneficios en forma distinta.
Consecuentemente, hay inversiones disponibles de todo tipo, desde las “seguras”, como
ganar 1% de interés sobre su cuenta de ahorro bancaria, hasta la posibilidad de triplicar su
dinero rapidamente al invertir en acciones de biotecnologia recién emitidas. Las inversiones
que elija dependeran de sus recursos, metas y personalidad. Podemos distinguir varios tipos

de inversiones con base en algunos factores.

En economia se entiende por inversion a un conjunto de mecanismos de ahorro,
ubicacion de capitales y postergacion del consumo, con el objetivo de obtener un beneficio,
un rédito o una ganancia, es decir, proteger o incrementar el patrimonio de una persona o
institucion En si podemos decir con nuestras palabras que la Inversion es el proceso el

cual un sujeto decide adquirir, comprar o sacrificar recursos financieros liquidos con el
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proposito de mantener o conservar una utilidad en forma de un capital, ganancia, interés o
dividendo y también para un futuro obtener mas ganancias ya sea para la empresa o

entidad.

5.29. TIPOS DE INVERSION

Cuand I . a1 TIPOS DE INVERSIONES
uando se realiza una inversién lo que BAJO EL ESTANDAR INTERNACIONAL

espera es un beneficio futuro, cada

continuacion, ntamos

extraic standar

inversionista considera sus beneficios y riesgos
de forma distinta ya sea basado en la cantidad
que va a invertir o el lugar en el que esta
invirtiendo, las inversiones nos dan la

oportunidad de generar mucho dinero en

Operacion conjunta

relacion a lo que invertimos y donde

Los socios tienen derecho a los
activos y obligaciones en los
pasivos, ademas, responsabilidad
solidaria. Fj.: Consorclos

invertimos, es asi que existen inversiones
Negocio conjunto

. . S enen derecho
seguras que en cierto sentido pueden generar soaments al actvo e,

Ej.: Uniones temporales

ACTUALICESE

muy poco beneficio pero asi también
inversiones con alto riesgo que pueden permitirnos multiplicar nuestro dinero en relacién a
los beneficios que pueda existir, de tal forma vamos a dar a conocer los tipos de inversion

segun Porter (2017):

“Titulos o propiedad: Las inversiones que representan deuda o propiedad, o el
derecho legal a adquirir o vender una participacién en la propiedad se conocen como
titulos. Los tipos mas comunes de titulos son las acciones, los bonos y las opciones. Este

libro se enfoca sobre todo en los titulos, particularmente en las acciones ordinarias™.
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"Directa o indirecta: Una inversion directa es aquélla en la que un inversionista
adquiere directamente un derecho sobre un titulo o propiedad. Una inversién indirecta es
una inversion en un grupo de titulos o propiedades, creada cominmente para satisfacer una

o mas metas de inversion”. Cejas y Homero (2017)

"Deuda atrimonio  neto o "
P 6.1 CONCEPTO DE INVERSION Y CLASES DE
_ ) INVERSIONES
derivados financieros Por lo general, una <©
& El ciclo largo o ciclo de capital de la empresa expresa el
s ‘ proceso por el cual la empresa capta los recursos financieros
" de los mercados para aplicarlos en diferentes inversiones a

inversion representa una deuda O una \ [ medio/largo plazo (normalmente en activos productivos).

\/
v

plazo para la empresa (suponen
un elevado riesgo)

Caracteristicas de las
inversiones fijas < B Tienen una alta dependencia
(o a largo plazo) ‘ del medio externo

participacion en el capital propio. Una ‘ B Tienen implicacionesa largo

deuda representa fondos prestados a

Conforman la capacidad de
produccién de la empresa

cambio de recibir ingresos por intereses

y el reembolso prometido del préstamo en una fecha futura especifica. El patrimonio neto
representa la participacién continua en la propiedad de una empresa o posesion. Los
derivados financieros no son deuda ni patrimonio neto. Su valor se deriva de un titulo o

activo subyacente y posee caracteristicas similares a éste. Porter (2017)

"Bajo o alto riesgo: Las inversiones siempre van a tener un riesgo y en lo que muchos
autores coinciden es en que a mayor riesgo mayor beneficio y viceversa. En finanzas, el
riesgo es la posibilidad de que los rendimientos reales de una inversiéon difieran de los
esperados. Cuanto mayor sea la gama de posibles valores o rendimientos relacionados con

una inversion, mayor sera el riesgo”.Porter, ob.cit

Corto o largo plazo: El tiempo en el que se generan los beneficios esperados en la

inversion o la vida de la inversion se determina como corto o largo plazo.
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“Las inversiones a corto plazo vencen comunmente en un afio. Las inversiones a largo
plazo son las que tienen vencimientos mayores o, al igual que las acciones ordinarias, no

tienen ningun vencimiento en absoluto™.

Internas o extranjeras: las inversiones internas se refieren a las que se hacen dentro del
pais donde se encuentra el inversionista. Gracias a la tecnologia y a que hoy en dia se
encuentra bastante informacion de las empresas extranjeras se les facilita a los
inversionistas buscar empresas fuera de sus paises y asi darse cuenta de la mejor opcion al
momento de invertir con el objetivo de generar beneficios que tal vez en el pais que se

encuentra no existen.

5.30. ELEMENTOS BASICOS PARA HACER UNA INVERSION

En ese sentido, para tomar una decisiéon de inversion asertiva es necesario partir de
tres elementos basicos: rentabilidad, tiempo y riesgo. El primer elemento, que normalmente
llama mas la atencion, es la rentabilidad. Este refleja el valor y la satisfaccion que se espera
recibir a razén del monto de capital y del tipo de negocio. Este indicador se mide en
funcion de tasas de interés, el cual busca el mayor valor posible. Para obtener un retorno
mas alto y reducir el tiempo en que recupera su inversion. El segundo elemento tiene que
ver con el tiempo en el cual dicha inversion se recupera. Es decir, los periodos que tomara
retornar el capital invertido. Y en tercer lugar esta el nivel de riesgo; que es el de mayor
peso de los tres, ya que toma en consideraciéon la probabilidad de obtener un resultado

adverso al esperado en la inversion a razén del tipo de proyecto.
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De manera que la combinaciéon 6ptima de estos tres elementos define la inversion
ideal. En donde existe satisfaccion en la rentabilidad esperada, un periodo corto de
recuperacion y un nivel de riesgo minimo. Ahora, el nivel 6ptimo de estas tres variables va
de la mano con el tipo de persona que decide invertir. En otras palabras, lo que define una
buena inversion es la estructuracion de un proyecto que mezcle los elementos rentabilidad-

tiempo-riesgo sobre la base del perfil de quien esta capitalizando.

Cada perfil es distinto y tiene su particularidad, sin embargo, se pudieran resumir en
tres: conservador, moderado y agresivo. Que de manera sencilla se suscriben al nivel de
riesgo que puede y esta dispuesto a asumir. Es por esta razén que de los tres elementos el
riesgo representa el de mayor peso, porque marca la pauta del inversionista a la hora de
capitalizar un proyecto. Por lo que, es sumamente importante, tomar en cuenta su perfil a
la hora de hacer una inversion, con el fin de obtener los mejores beneficios. Por lo tanto, a
la hora de hacer cualquier tipo de capitalizacién, es mejor buscar asesorfa con los
profesionales de esta area, que le ayuden a definir su perfil y guiarle al tipo de inversién que
mas se acopla a este, de manera que pueda obtener mayores beneficios sobre la base de

riesgos calculados o minimos.

5.31. CARACTERISTICAS DE LA INVERSION

Rendimiento:

El rendimiento es una de las variables mas significativas de las decisiones de inversion

en razon de que nos permite comparar las ganancias esperadas con las ganancias requeridas
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para justificarla. Por ejemplo, un inversionista que requiera 10% de rendimiento se sentira

bastante satisfecho si esta le produjera el 12%".Catarina (2012)

Los inversionistas a lo largo de su vida financiera al invertir sus capitales lo que buscan
es obtener beneficios, sin duda ese es el fin de una inversién, todos buscan generar
ganancias, y cada inversionista analiza la situaciéon de su inversion de manera distinta,
buscando asegurar su capital, y arriesgando su dinero. El nivel de rendimiento alcanzado o

esperado de una inversion depende de varios factores que son:

“Caracteristicas internas. Son las

Caracteristicas de la

caracteristicas propias de la inversion Inversi én
como: el tpo de inversion ABxstonciié
seleccionada, la calidad de

| Rentabilidad Blsqueda de
administracion 'y el modo de |:r;:r;?a:o ’“"c‘.",;'i{‘;.“'
financiamiento de la  inversién. ) A Bienes de

capital fijo

Influencias externas. Son los factores

que no estan bajo el control del

inversionista como: las guerras, los periodos de escasez generalizada, los controles de
precios y acontecimientos politicos, entre otros”. Catarina (ob.cit) Toda inversién va a tener
caracteristicas diferentes y dependera del analisis de cada inversionista dependiendo de a

donde destinara sus capitales, siempre buscando generar los mejores beneficios.
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Riesgo

Cuando se realiza una inversion siempre existe incertidumbre respecto al futuro y a los
rendimientos o retornos que pueda producir dicha inversién. La posibilidad de que la
ganancia de una inversiéon se convierta en perdida o sea menor de lo esperado se conoce
como riesgo. Por lo general, cuanto mas variables sean los valores posibles de retorno de
una inversion, mayor sera su riesgo, y viceversa. El riesgo esta asociado directamente con el
rendimiento esperado, debido a que mientras mas riesgosa es una inversion mas alto es el
retorno que debe ofrecer. A menudo se intenta reducir el riesgo de cierto nivel de retorno u

optimizar el retorno u optimizar el retorno de cierto nivel de riesgo.

Una inversién siempre va a tener un riesgo, es asi que los inversionistas y los analistas
financieros buscan minimizar dicho riesgo, entonces existen inversionistas que arriesgan
mas que otros en relaciéon a los beneficios que desean obtener, mientras mas riesgo exista
es posible que puedan obtener mayores beneficios, también existen inversiones que en base

al plazo de recuperacion del capital pueden generar mayores o mayores beneficios.

Si en realidad lo que mas

_ . o Caracteristicas de los Fondos de Inversion
analizan los inversionistas son

@ Cultura de ahorro

los riesgos de la inversion, Sioeno placo:

ciertamente nadie quiere

arriesgar su capital, pero de eso @ Rentabilidad §
competitiva:

depende el mundo de las
inversiones, si no arriesgamos no
ganaremos, es ahi en donde el

analisis que se hace nos otorgara los anhelos que esperamos.
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5.32. IMPORTANCIA DE LA INVERSION:

El término inversion es aquel que se utiliza para designar al acto mediante el cual un
individuo, una empresa o incluso un gobierno decide colocar parte de sus ganancias o
dividendos en una actividad que le permita obtener ganancias a largo plazo y que evite que
ese capital se pierda o derroche. La inversiéon también es entendida como el gasto que un
Estado debe llevar a cabo en diferentes areas como por ejemplo salud o educacién y por lo

tanto no es un derroche sino algo importante y necesario para una poblacion.

El término inversion es aquel que se utiliza para designar al acto mediante el cual un
individuo, una empresa o incluso un gobierno decide colocar parte de sus ganancias o
dividendos en una actividad que le permita obtener ganancias a largo plazo y que evite que
ese capital se pierda o derroche. La inversiéon también es entendida como el gasto que un
Estado debe llevar a cabo en diferentes areas como por ejemplo salud o educacién y por lo
tanto no es un derroche sino algo importante y necesario para una poblacion. (Bembibre,

2014)

La inversion es uno de los actos mas simples que pueden darse en la economia y de
allf justamente su importancia; cualquiera que cuenta con una minima cantidad de capital
puede invertirlo y buscar con esa inversion obtener ganancias mayores a largo plazo. La
inversiéon es una decisién serfa que debe tomarse con tiempo, sensatez y pensandose
correctamente en los diferentes elementos a evaluar ya que puede significar ganancias, asi
como también pérdidas o riesgos que pueden a la persona hacer volver a cero. Sin

embargo, cuando es bien llevada y planeada, la inversion es siempre recomendada ya que
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representa una decision inteligente de colocar el capital en algo que pueda ser productivo a

futuro antes que derrocharlo de manera completa.

5.33 TENDENCIAS INNOVADORAS DE INVERSION

Ta inversiéon en la actualidad en

INVERSIONES FINANCIERAS

SE REALIZAN EVENTUALMENTE, EN ESPECIAL CUANDO
ES EVIDENTE LA PRESENCIA DE EXCEDENTES DE
CONCEPTO LIQUIDEZ, POR LO QUE LA EMPRESA APROVECHA EL
DINERO CON EL FIN DE OBTENER ALGUN TIPO DE
BENEFICIO (RENDIMIENTO) DE TIPONO ORDINARIO

proyectos innovadores es atractiva,

pero también riesgoso. Ya que segun

estudios anteriores realizados en varios

| Las inversiones financieras deben justificarse en algunas
modelos de inversiones en todos los | delassiguientes condiciones economicas del momento: |
Excedente temporales o prolongados de dinero.
Necesidad de controlar temporal o definitiva a ofras
compafiias.

Aprovechar las oportunidades del mercado fiduciario
para obtener ganancias.

Deterioro del poder adquisitivo del dinero sea evidente
(efectoinflacionario o devaluaciones monetarias).

\_ /

que no es muy confiable invertir en proyectos innovadores actuales ya que podriamos

-

-

ambitos muestran que tiene el 90%

-

posibilidades de fracasar, pero del otro

-

lado, con un porcentaje del 5 a 10 %

de recuperar la inversion original. Asi

perder el 100% de nuestra inversion.

No es necesario tener experiencia con tecnologia o inversiones para invertir en este
tipo de empresas; muchos inversionistas parten invirtiendo en grupos o sindicatos, donde
pueden invertir junto con otros inversionistas con mas experiencia al conocer sobre el
ambiente econémico que rodea el ambito de las inversiones de productos o servicios
determinados. Participar en inversiones en compafias que recién surgen en un mercado
puede llevarte a tener una excelente participacion en la misma ya que con ayuda de otras
personas podras formar un nuevo futuro de la misma forma que puede dejar buenos

resultados siendo rentable.
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Tendencias modernas que ayudan para la innovacién:

1. Un inversionista debe ser precavido con sus inversiones

2. Hay que tener una estrategia a largo plazo

3. Un inversionista debe comprender como recibira su retorno de inversion
4. Elige personas en vez de ideas

5. Aprende a decir no

6. Co- invertir es una buena estrategia para aumentar el impacto

7. Enfocate en las industrias que conoces

8. Crear una cultura de transparencia con los fundadores

9. Invertir en una compaiia de valorizacion real.

Finalmente es importante indicar que este proceso de negociacion vinculado con la
inversion configura un escenario complejo en el mundo de los negocios y que determina su

éxito y competitividad
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6. MARCO CONCEPTUAL

= Actitudes: Manera de estar alguien dispuesto a comportarse u obrar.

= Actividades de un negociador: Cualidad o estado de lo que es activo en una persona que
interviene en el negocio.

® Administracion De Sueldos Es el conjunto de normas y procedimientos tendientes a
establecer o mantener estructuras de salarios equitativas y justas en la organizacion, con
relacién a los salarios tanto dentro como fuera de la empresa; los cuales se pueden
realizar a través una evaluacion o una investigacion.

= Comentario: Politicas que ayudaran a una organizacioén a su orientacién correcta, en lo
que se refiere a la reparticiéon de remuneraciones.

® Compensaciéon: Modo de extinguir obligaciones vencidas, dinerarias o de cosas
fungibles, entre personas que son reciprocamente acreedoras y deudoras. Consiste en
dar por pagada la deuda de cada uno por la cantidad concurrente

= Competencia: Se denomina competencia a la circunstancia en la que dos entidades se
relacionan con los recursos de un medio determinado intentando acapararlos por
completo y perjudicando a la otra; en otras palabras, una relaciéon de competencia entre
dos criaturas implica que cada una se beneficia perjudicando a la otra.

® Competitividad Externa: Se refiere a la relaciéon de las remuneraciones de una empresa
comparada con las de la competencia.

® Conciliaciéon: Es un medio alternativo a la jurisdiccién para solucionar conflictos, a
través del cual las partes resuelven, por si mismas y mediante el acuerdo, un conflicto
juridico con la intervencién o colaboracién de un tercero.

= Conflicto: Oposicion o desacuerdo entre personas o cosas.

v



Consistencia: Es una cualidad o propiedad de las cosas que las hace resistentes, sélidas,
espesas, confiables, certeras y/o perdurables, segun sea el objeto material o inmaterial
sobre el que se aplique este atributo.

Contraprestacion: Prestacion o servicio que debe una parte contratante como
compensacién por lo que ha recibido o debe recibir.

Equidad Laboral: Defiende que la motivaciéon es esencialmente un proceso de
comparacion social en el que se tiene en cuenta el esfuerzo y los resultados o
recompensas recibidos por ¢l y se compara con los resultados y los esfuerzos realizados
pot otros

Equilibrio: Es la situacién en la que se encuentra un cuerpo cuando, pese a tener poca
base de sustentacion, logra mantenerse sin caerse.

Estaff: Conjunto de personas que forman un cuerpo o un equipo de estudio, también se
denomina a la plantilla o al personal que forma parte de una organizacion. El staff, por
lo tanto, es el grupo de los trabajadores de una determinada entidad.

Estrategia: Serie de acciones muy meditadas, encaminadas hacia un fin determinado.
Estructura Salarial Estudia los principios y técnicas para lograr que la remuneracion
global que recibe el trabajador sea adecuada.

Etica: Conjunto de costumbres y normas que dirigen o valoran el comportamiento
humano en una comunidad.

Gerencia: Persona o conjunto de personas que se encargan de dirigir, gestionar o
administrar una sociedad, empresa u otra entidad.

Habilidades de un negociador: Negociar es una de las mejores formas de resolver

problemas o conflictos. Una buena negociacién empresarial va mas alla de obtener un
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descuento o un precio mas barato. Para ser un buen negociador debes tener
conocimiento y experiencia con el tiempo, no hay otra manera de conseguitlo.

Justicia: Principio moral que inclina a obrar y juzgar respetando la verdad y dando a cada
uno lo que le corresponde.

Manual De Valoraciéon: El manual es el instrumento de medida que nos permitira hallar
el valor relativo de los diferentes trabajos.

Negociacion cero: Es una situacion en la que la ganancia o pérdida de un participante se
equilibra con exactitud con las pérdidas o ganancias de los otros participantes.
Negociacién colectiva: Proceso voluntario que se lleva adelante entre asociaciones de
trabajadores y asociaciones de empleadores.

Negociacion competitiva: Es aquella en la cual el negociador muestra una conducta
agresiva con el objetivo de intentar conseguir la mayor parte del pastel de lanegociacion.
Negociacion estratégica: Es un proceso por el cual las partes interesadas resuelven
conflictos, acuerdan lineas de conducta, buscan ventajas individuales y/o colectivas,
procuran obtener resultados que sirvan a sus intereses mutuos.

Negociacion integrada: Es aquella negociaciéon en la cual las partes negociadoras se
concentran en sus intereses individuales y los intereses de la otra parte con el objetivo de
generar un marco comun que permita alcanzar un acuerdo mutuamente beneficioso.
Negociacion laboral: Es un mecanismo fundamental del dialogo social, a través del cual
los empleadores y sus organizaciones y los sindicatos pueden convenir salarios justos y
condiciones de trabajo adecuadas; ademas, constituye la base del mantenimiento de
buenas relaciones laborales.

Negociacion: Proceso de intercambio de informacién y compromiso en el cual dos

partes tienen intereses comunes y divergentes
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Negociador: Persona que interviene en el negocio o asunto importante.

Negocio: Ocupacion, actividad o trabajo que se realiza para obtener un beneficio,
especialmente el que consiste en realizar operaciones comerciales, comprando y
vendiendo mercancias o servicios.

Politica Salarial Es una politica institucional que proporciona un marco referencial
comun basandose en el cudl se determinan todos los salarios de una organizacion.
Principio Laboral: Las politicas son directrices para la toma de decisiones. Una vez
establecidas, cada vez que haya que tomar una decisiéon no sera necesario comenzar
desde el principio otra vez. Las politicas reflejan la "personalidad" de la compafifa. La
politica de empleo es el conjunto de actuaciones que toman los poderes publicos con el
objetivo de alcanzar el pleno empleo o, al menos, corregir los principales desequilibrios
del mercado de trabajo.

Proceso de negociacion: Es el proceso a través del cual se desarrolla una negociacion,
desde el momento en que las partes involucradas se preparan para ésta, hasta el
momento en que intercambian valores y llegan a un acuerdo.

Productividad: Es la relacion entre lo que se produce y los medios empleados para
Producir, La Mano De Obra, Los Materiales, La Energfa, Entre Otros.

Profesion: Conocimientos y experiencias que capacitan a una persona para desarrollar
trabajos similares.

Puesto: Conjunto de tareas que justifican el empleo de una persona que las realice
Remuneraciéon: Cuando una persona realiza un trabajo profesional o cumple con una
determinada tarea en una empresa, espera recibir un pago por su esfuerzo. Dicha

recompensa o retribucién se conoce como remuneracion.
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Rendimiento: Se refiere a la proporciéon que surge entre los medios empleados para
obtener algo y el resultado que se consigue. El beneficio o el provecho que brinda algo
o alguien también se conocen como rendimiento.

Resolucién de conflicto: Conjunto de técnicas y habilidades que se ponen en practica
para buscar la mejor solucion, no violenta, a un conflicto, problema o malentendido que
existe entre dos o mas personas e, incluso, personal

Rotacion De Personal: Se refiere a la salida de trabajadores de la organizaciéon por
diferentes motivos, ya sea por renuncias o despidos y esos puestos de trabajo serin
ocupados por diferentes personas en un intervalo de tiempo determinado.

Salario Aceptable: Para Los Empleados: Los empleados deben comprender el Sistema
de salarios y sentir que es razonable para ellos y la empresa.

Salario Balanceado: Salarios, beneficios y recompensas deben ser razonables.

Salario Eficaz En Cuanto A Costos: Los salarios no pueden ser excesivos y debe
adecuarse a lo que la organizacion pueda pagar.

Salario Equitativo: La compensacién debe ser justa para todas las partes involucradas en
una organizacion.

Salario Equitativo: Pago de acuerdo a esfuerzo, habilidades y entrenamiento.

Salario Estimulante: Deben motivar el trabajo productivo.

Salario Seguro: Suficientes para satisfacer las necesidades basicas de los empleados
Salario: Paga o remuneracién regular. En especial, cantidad de dinero con que se
retribuye a los trabajadores por cuenta ajena.

Sistema De Valoracién: Una valoracién de puestos empieza con el analisis del puesto, se
incluye la relacién de caracteristicas por algin sistema que permita determinar el mérito

relativo de las tareas o grupos de trabajo.
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Solidaridad: Adhesiéon o apoyo incondicional a causas o intereses ajenos, especialmente
en situaciones comprometidas o dificiles.

Sueldo: Remuneracion regular asignada por el desempefio de un cargo o servicio
profesional.

Tactica: Procedimiento o método que se sigue para conseguir un fin determinado o
ejecutar algo.

Tarea: Todo lo que exige un esfuerzo humano para lograr un fin fisico o mental
Técnicas de negociador: Es el proceso de comunicaciéon que tiene por finalidad influir
en el comportamiento de los demas y donde ambas partes lleguen a un acuerdo.
Técnicas: Destreza y habilidad de una persona en un arte, deporte o actividad que
requiere usar estos procedimientos o recursos, que se desarrollan por el aprendizaje y la
experiencia.

Trabajo: Grupo de empleos idéntico en cuanto a sus tareas principales.

Valor en la negociacion: El valor es la resultante del proceso de vida de un acuerdo a
partir de una negociacion entre al menos dos partes que tienen un fin definido.

Valor estratégico: Representan las convicciones o filosoffa de la Alta Direccion respecto
a qué nos conducira al éxito, considerando tanto el presente como el futuro.

Valor: Cualidad o conjunto de cualidades por las que una persona o cosa es apreciada o
bien considerada.

Valoraciéon De Puestos De Trabajo: La técnica que determina el valor de un puesto,

dentro de una organizacion, en funcién de los demas puestos de dicha organizacion.
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7. MARCO METODOLOGICO

Consideraciones generales en torno al marco metodolégico

Consiste en disenar la metodologia de un trabajo de investigacion significa

especificar los detalles y procedimientos acerca de como se realizara la recoleccion de datos

de las fases subsiguientes, a fin de lograr en forma precisa el objetivo de la investigacion.

Segun (Campos, 2017), el disefio de la investigacion es un “plan de actividades a realizar

para el tratamiento empirico (es decir, no tedrico) del objeto de la investigacion”. A tal

efecto se requiere conocer a profundidad los diferentes esquemas de abordaje de un

proceso metodolodgica, para lo cual la tabla 3.1 asi lo representa.

Tabla 1.

Tendencias Metodoldgica para el diserio de una investigacion

Especialista Obra

Modelo propuesto para el marco

metodolégico

Méndez , Carlos (2008) METODOLOGIA: ASPECTOS METODOLOGICOS:

Diseno y desarrollo del

proceso de 1.

investigaciéon con

énfasis en ciencias 2.
empresariales.
3.
4,

Tipo de Estudios: exploratorios,
descriptivos, explicativos.
Métodos de Investigacion: de
observacion, inductivo,
deductivo, analisis y sintesis.
Fuentes y técnicas para la
recoleccion de informacion
Tratamiento de la Informacioén:
técnicas estadisticas y
presentacion de la informacion.
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Especialista

Obra

Modelo propuesto para el marco
metodolégico

Namakforoosh,
Mohammad (2007)

Vieytes, Rut (2004)

Hernandez S, Fernandez
y Baptista (2010)

METODOLOGIA
DE LA
INVESTIGACION.

METODOLOGIA
DE LA
INVESTIGACION
EN
ORGANIZACIONES,
MERCADO Y
SOCIEDAD.

METODOLOGIA
DE LA
INVESTIGACION.

DISENO DE LA
INVESTIGACION
CUANTITATIVA:

Introduccion.

. La importancia del disefio de la
Investigacion.

Tipos de Disefo.

Criterios para clasificar un
estudio.

N =

H

Investigacion Exploratoria.
Investigacion Descriptiva.
Investigacion Causal.
Experimentacion en laboratorio y
en Campo.

9. Disenio Experimental.

10.Tipos de Diseno Experimental.
11.Modelos Estadisticos.

e A

MOMENTO TECNICO-
METODOLOGICO:

1. Seleccion del disefio apropiado
de investigacion.

2. Definicién del universo, las

muestras y las unidades.

Preparacion de los instrumentos

Recoleccién de los datos

Analisis de datos
Interpretacion de los resultaos

DISENO DE INVESTIGACION.

SR

1. Alcance de la Investigacion:
exploratoria, descriptiva,
correlacional o explicativa.

2. Concepcién o eleccion del disefio
de investigacion.

3. Poblacion y Seleccion de la
Muestra

4. Recoleccion de datos

Analisis de los datos

6. Reporte de los resultados.

i
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Modelo propuesto para el marco

Especialista Obra metodologico
Motles, Victor (1997) PLANEAMIENTOY CUALIDADES
ANALISIS DE METODOLOGICO-
INVESTIGACIONES. OPERACIONALES.

Cea D, Ancona (2008) METODOLOGIA
CUANTITATIVA.
Estrategias y Técnicas
de Investigacion Social.

BALESTRINI A, (2006) COMO SE
ELABORA EL
PROYECTO DE
INVESTIGACION

1. Poblacién y Muestra

2. Disefio de Observacién

3. Instrumentos

4. Técnicas de Recolecciéon de
Datos

5. Técnicas de Analisis

6. Estudio Piloto.

7. Recursos Propuestos

DISENO DE LA
INVESTIGACION:

1. Uso de fuentes documentales y
estadisticas

Estudios de casos

Encuesta

Experimento

Disefio Muestral

Técnica de Obtencién de Datos
Técnica de Analisis.

S A Sl

MARCO METODOLOGICO

Consideraciones Generales.

Tipo de Investigacion

Disefio de Investigacion

Poblacién o Universo de Estudio

Muestra del Estudio

Instrumentos de Recoleccién de

Informacién: descripcion de los

instrumentos y técnicas de

recoleccion de los datos.

7. Medicion: Niveles de Medicion
de las Variables

8. La prueba Piloto

9. Analisis e interpretacion de los

resultados.

Sk =

Fuente: Cejas, M (2017)
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7.1. TIPO DE INVESTIGACION

En el campo de la metodologia, se distingue una dicotomia metodolégica que resulta
radical, segun (Sabino, 2017) “Los tipos de investigacion que mas frecuentemente se
plantean a los investigadores, desde el punto de vista de los objetivos intrinsecos, no son

mas que respuestas generalizadas a las preguntas formuladas anteriormente.”

1 La perspectiva cientifica/cuantitativa: requiere que entre los elementos del
problema de investigacién exista una relacién cuya Naturaleza sea lineal. Es decir, que haya
claridad entre los elementos del problema de investigaciéon que conforman el problema,
que sea posible definitlo, limitarlos y saber exactamente donde se inicia el problema, en

cual direccién va y qué tipo de incidencia existe entre sus elementos.

(Edelmira G. & La Rosa(19995)) Dice que para que exista Metodologia Cuantitativa
debe haber claridad entre los elementos de investigacion desde donde se inicia hasta donde

termina, el abordaje de los datos es estatico, se le asigna significado numérico.

2 La perspectiva humanista / cualitativa: tiene como objetivo la descripcién de
las cualidades de un fenémeno. Busca un concepto que pueda abarcar una parte de la
realidad. No se trata de probar o de medir en qué grado una cierta cualidad se encuentra en

un cierto acontecimiento dado, sino de descubrir tantas cualidades como sea posible.
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7.2. DISENO DE INVESTIGACION

Segun los autores (Wentz,2014.,, McLaren, 2014, ; Creswell, 2013, Hernandez-
Sampieri, & y Kalaian, 2008). Sefialan que el alcance inicial de la investigacion se la realice
de forma practica y concreta, la misma que ayuda a contestar las preguntas de la
investigacion, puesto que logra cumplir con los objetivos planteados, tal es el caso que para

aplicar al estudio se puede proceder a realizar uno o mas disefios de investigacion.

Exploratoria

“La investigacién exploratoria es aquella que se efectua sobre un tema u objeto
desconocido o poco estudiado, por lo que sus resultados constituyen una vision

aproximada de dicho objeto, es decir, un nivel superficial de conocimientos” (Arias, 2000)

Descriptiva

“Los estudios descriptivos buscan especificar las propiedades importantes de
personas, grupos, comunidades o cualquier otro fenémeno que sea sometido a analisis”

(Hernandez, pag. 60)

Correlacional (negociacion e inversion)

“La utilidad y el propésito principal de los estudios correlacionales son saber como se
puede comportar un concepto o variable conociendo el comportamiento de otras variables

relacionas”. (Hernandez, pag. 63)
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Explicativa (comportamiento del comercio en cuanto a la negociacion

“Este tipo de estudio esta dirigido a responder a las causas de los eventos fisicos o

sociales” (Hernandez, pag. 58)

Documental

(Baena, 1985)“La investigacién documental es una técnica que consiste en la seleccién
y recopilacién de informacion por medio de la lectura critica de documentos y materiales

bibliograficos, de bibliotecas, centro de documentacién e informacién”

Analisis de Datos

En el presente punto se mostraran definiciones claras del analisis de datos. En donde
se mencionaran elementos estadisticos claves que ayudaran a la organizacién y presentacion
para determinar el resultado del analisis de datos. el analisis de datos es el precedente para
la actividad de interpretacion. La interpretacion se realiza en términos de los resultados de
la investigacion. Esta actividad consiste en establecer inferencias sobre las relaciones entre

las variables estudiadas para extraer conclusiones y recomendaciones (Avila B. H.,2006)

Procedimiento de Analisis de Datos

Una vez concluidas las etapas de colecciéon y procesamiento de datos se inician con
una de las més importantes fases de una investigacion: el andlisis de datos. En esta etapa se
determina como analizar los datos y que herramientas de analisis estadistico son adecuadas

para este proposito. (Avila B. H., 20006). El analisis univariantes es aquel que Consiste en el
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analisis de cada una de las variables estudiadas por separado, es decir, el analisis esta basado
en una sola variable. Las técnicas mas frecuentes de analisis univariado son la distribucion

de frecuencias para una tabla univariada y el analisis de las medidas de tendencia central de

la variable. (Avila Baray, 2006)

Elementos Estadisticos

El andlisis e interpretaciéon de datos debera reflejarse en el procedimiento llevado en
estadisticas, el investigador tendra que evaluar los datos de dichas pruebas estadisticas en

base a sus conocimientos previos, utilizando un adecuado método.

Estadistica Descriptiva

Como ya fue detallada la estadistica descriptiva una adecuada organizacion, estructura

e introduccion a datos que se representen de forma precisa y rapida su interpretacion.

7.3. REPORTE DE RESULTADOS

El Reporte Técnico de Investigacion

Los resultados obtenidos en una investigaciéon carecen de sentido y valor si no se dan
a conocer mediante su publicacién. Lo anterior requiere que el investigador conozca los
principios, convencionalismos, estilo y formato propios de la redaccién de documentos
técnico cientificos. (Solomon, 1992). El reporte técnico de investigacion es un informe que
dara a conocer instrucciones de los resultados obtenidos de la investigacion en forma

concreta y adecuada en forma logica.
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El Formato del Informe

La estructura del informe de investigacioén tiene una secuencia logica en base a los
procesos de investigacion cientifica y adopta diferentes caracteristicas y propiedades segun

el proyecto realizado que estaran sujetas a las siguientes partes:

Material preliminar: El material preliminar contiene elementos que serin

sustentados en el cuerpo del informe y estan compuestos por los subsiguientes datos:

a) Portada exterior
b) Portada Interior

¢) Hoja en blanco

d) Oficio de aprobacion
e) Reconocimientos

f) Resumen

g Tabla de Contenido
h) Lista de tablas

1) Lista de Figuras

Cuerpo del Informe. En esta parte el cuerpo del texto se estructura por:

@ La Introducciéon tiene como objetivo proporcionar la informacién necesaria para
evaluar la investigacion (Schmelkes, 1988).

b Los Capitulos. Iniciando con la del marco tedrico a fin de presentar el contexto de
la investigaciéon y comparar el tema de investigacion con otros temas mediante la

revision de la literatura.
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Los analisis estadisticos permiten la interpretacion de resultados, Es aqui en donde se
analiza si existe evidencia estadistica que apoye o no a las hipdtesis para posteriormente dar

a conocer las implicaciones pertinentes.

El Material Suplementario

al) Las referencias que son todas las fuentes citadas o referidas en el cuerpo del
documento y consiste en la bibliografia, los reportes técnicos de investigacion,
articulos de revistas tecno cientificas, monografias, tesis, disertaciones entre otras

fuentes que se hayan citado en el documento.

a2) La Bibliograffa son las obras pertinentes a la tematica tratada en el texto pero que no

se hayan citado especificamente.

a3) Los Apéndices son considerados como el material complementario que contiene
informacién necesaria e imprescindible para el apoyo de la investigacion. El apéndice
comprende mapas, copia de los instrumentos de medicién (cuestionarios, cédulas de
entrevista, escalas de actitudes, etc.), resultados de analisis estadisticos obtenidos

mediante programas computacionales entre otros aspectos.

7.4. LAPOBLACION Y LA MUESTRA

Todo proceso de investigacion lleva consigo la busqueda y/o escogencia de la
poblacién y la muestra a tal efecto se define cada uno de estos aspectos configurados en la

investigacion Por poblacién se entiende como el conjunto de unidad para las que se desea
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obtener cierta informacién, por tanto, estas unidades pueden ser personas, familias,
viviendas, escuelas organizaciones, articulos de prensa, instituciones, empresas. La
poblacion o universo se refiere al conjunto para el cual seran validas las conclusiones que se
obtengan: a los elementos o unidades (personas, instituciones o cosas) involucradas en la

investigacion.

La muestra estadistica es una parte de la poblacién, o sea, un nimero de individuos u
objetos seleccionados cientificamente, cada uno de los cuales es un elemento del universo.
La muestra descansa en el principio de que las partes representan al todo; reflejando las
caracteristicas que definen la poblaciéon de la que fue extraida, lo cual indica que es
representativa. Se dice que una muestra es representativa cuando reproduce las
distribuciones y los valores de las diferentes caracteristicas de la poblacion, con margenes

de error calculables.

A tal efecto el estudio se desarrollaria en la provincia de Chimborazo la cual se
encuentra ubicada en el centro del Ecuador Continental, tiene una superficie de 6.569,3
Km2 y administrativamente se encuentra dividida en 10 cantones. La poblacién total de

acuerdo al censo del 2010 es de 458.581 habitantes, de los cuales 284.320 (62%) viven en el

area urbana y 174.261 (38%) viven en el area rural.

Aun cuando se manifesté en este trabajo de investigacion el estado del arte y ademas
el objeto de estudio, es necesario destacar que la provincia de Chimborazo es considerada
como una de las provincias con baja productividad para el pais, ya que segtn el reporte de

cuentas nacionales regionales publicado en el afio 2016 por el Banco Central del Ecuador,
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se registra el Valor Agregado Bruto que aporta cada una de ellas al PIB nacional, la misma
se encuentra ubicada en la posicion nimero 10 de un total de 24 provincias, lo cual
representa un nivel bastante bajo para el analisis financiero econémico del pafs. Con
referencia a la estructura empresarial, la Provincia de Chimborazo se encuentra levemente

por encima de la media del total de provincias en el Ecuador.

Tabla 2.

Estructura de empresas segiin la provincia.

ESTRUCTURA DE EMPRESAS SEGUN LA PROVINCIA

RANK PROVINCIA PORCENTAJE
1 Pichincha 23,40%
2 Guayas 18,77%
3 Manabi 8,89%
4 Azuay 6,14%
5 El Oro 4,96%
6 Tungurahua 4,82%
7 Los Rios 3,47%
8 Imbabura 3,40%
9 Chimborazo 3,22%
10 Loja 3,15%
11 Cotopaxi 3,01%
12 Sto. Domingo de los Tsachilas 2,85%
13 Esmeraldas 2,36%
14 Cafiar 1,92%
15 Bolivar 1,44%
16 Santa Elena 1,32%
17 Carchi 1,31%
18 Sucumbios 1,23%
19 Orellana 0,91%
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ESTRUCTURA DE EMPRESAS SEGUN LA PROVINCIA

RANK PROVINCIA PORCENTAJE
20 Morona Santiago 0,83%
21 Zamora Chinchipe 0,82%
22 Napo 0,78%
23 Pastaza 0,69%
24 Galapagos 0,36%

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censos.

Segun lo expresado en la tabla 3.2 Chimborazo se encuentra ubicada en la posicion
No 9 del ranking de provincias con mayor nimero de empresas en el Ecuador. En este
sentido se denota que registra un total de 28.472 establecimientos inscritos entre los que
destacan aquellos que pertenecen al Régimen Simplificado RISE (14.080) con un

porcentaje de representatividad de aproximadamente el 49,45%.

A parte de la diferenciacion en el sector empresarial, es importante también,
diferenciar a los establecimientos existentes en la provincia de Chimborazo por el sector
econémico al cual pertenecen, ya que, de esta forma, se podra evidenciar cual es el sector
econémico mas importante en la provincia.

Tabla 3.

Estructura de empresas en la provincia de Chimborazo segin el sector econdmico al que pertenecen.

SECTOR ECONOMICO No. EMPRESAS %
Servicios 11629 40,84%
Comercio 10288 36,13%
Agricultura, ganaderfa, silvicultura y pesca 31061 11,10%
Industrias Manufactureras 2366 8,31%
Construccion 960 3,37%
Explotacién de Minas y Canteras 68 0,24%
TOTAL 28472 100,00%

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Ceso (2019)
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Para el calculo de la muestra de poblacion finita se tomara en cuenta como universo
un total de 8063 empresas comerciales establecidas legalmente en la, provincia de

Chimborazo.

N+xZ2xp=xq

n:dz*(N—1)+Zz*p*q

Donde:

N = Total de la poblacién

Z = 1,96 (si la seguridad es del 95%)

p = proporcion esperada (en este caso 5% =0,05)
q=1-p (en este caso 1-0,05 = 0,95)

d = Precision (0,03)

29.076 * 1,962 x 0,05 * 0,95
0,032 (29.076 — 1) + 1,962 0,05 * 0,95

n

n=201.35

7.5. TECNICA DE RECOLECCION DE INFORMACION

Una vez que se haya planteado la investigacion y llevado a cabo todas las labores
preliminares que permiten la puesta en marcha de la misma, corresponde pasar a las tareas
que tienen por finalidad realizar la obtencién y recoleccion de datos. Las cuales

principalmente las siguientes:
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Figura 8.
Técnicas de Recoleccion de Informacion

El Cuestionatio
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8. ANALISIS DE RESULTADOS

Pregunta N° 1. La negociacion es un proceso de comunicacion
dinamica en el cual dos o mas partes intentan resolver diferencias a

través del dialogo.

Tabla 4.
La negociacién como proceso de comunicacion
PREGUNTA 1 % FrEev

Muy de acuerdo 93 46%

Algo de acuerdo 71 35%

Ni de acuerdo / Ni 08 14%

desacuerdo

Muy en desacuerdo 9 4%

TOTA14 201 100/00 = Muy De scusrdo = Algo De acuerdo gl ga am:rd;_." Muy an desacuerds

Fuente: Encuestas Realizadas
Elaborado por: Estudiantes de Sexto y Séptimo de Ingenierfa Comercial

Analisis:

El resultado final que podemos observar es que el mayor porcentaje que estd muy de
acuerdo es de 46%, algo de acuerdo se encuentra en el 35%, ni de acuerdo/ ni desacuerdo
en un 14% y el resultado mas bajo que se pudo evaluar en las encuestas es de 4%, Con esto
podemos concluir que la mayoria de las personas estin totalmente de acuerdo que la
negociacion en efecto se trata de tener una comunicacion eficiente siempre utilizando el
didlogo para llegar a un buen acuerdo entre las partes “la buena comunicaciéon y el dialogo
es la clave para el éxito en la gestién personal y profesional al momento de resolver algun

conflicto en una negociacion”
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Pregunta 2. La negociaciéon esta constituida por 6 pilares
fundamentales entre ellos tenemos: Poder, Informacioén, Tiempo,

Unidad, Filosofia y Organizacion.

Tabla 5.
Pilares de la Negociacion
PREGUNTA 2 % FREGUNTA 2
Muy de acuerdo 73 36%
Algo de acuerdo 81  40%
Ni de acuerdo / Ni 45 2%
desacuerdo
Muy en desacuerdo 2 1%
TOTAL 201 1000/0 = Muy De acuerdo = Algo De acusrdo - Hi de acuerds [ - Muy en dezacuerds

HNi Decacuerdo

Fuente: Encuestas Realizadas
Elaborado por: Estudiantes de Sexto y Séptimo de Ingenieria Comercial

Analisis:

Los pilares fundamentales de la negociaciéon son el poder, la informacion, el tiempo, la
unidad y filosoffa, as{ lo manifiestan los consultores cuando indican que el 40% de los
representantes de distintos comercios en la ciudad de Riobamba un pilar fundamental al

poder, la informacion y el tiempo.
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El poder

e De competir: No entrar a una negociacion sin tener opciones.

¢ De legitimidad: La gente esta condicionada a lo impreso.

e De arriesgarse: Es mezcla de coraje y sentido comun.

¢ De compromiso: “Enganchar” al cliente en la idea o proyecto.

e De dominar el tema: El conocimiento otorga reconocimiento.

e De la persistencia: No somos lo suficiente cuando negociamos.

e De la actitud positiva: Enfrentar la situacion diaria en sentido positivo

e De la persuasion: Que comprendan lo que decimos, tener evidencias abrumadoras.

Demostrar que la oferta satisface los reales deseos y necesidades (Contreras, 2018)

La Informacion

Es el elemento incertidumbre que participa en este proceso, ya que la informaciéon que
las partes tienen es generalmente limitada. Por esto es importante la utilizacién de

informacién para poder afectar comportamientos, dentro de un “remolino de tensiones”

(Contreras, 2018)

Las areas de la informacién y de la comunicacién han visto potenciadas gracias al
desarrollo de la tecnologfa, creandose lo que se conoce bajo el nombre de TIC o
tecnologias de la informaciéon y la comunicacién, las cuales han revolucionado los

procedimientos de transmision de la informacion.
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Los tics también han abierto un universo de posibilidades en el que la distancia ya no
es una barrera para la comunicacién y el desarrollo de actividades entre personas ubicadas

en un espacio fisico diferente.

El tiempo

Ser paciente, los acuerdos se logran sobre el final del tiempo previsto o poco después,
conservar la calma, pero estar alerta para actuar en el momento mas adecuado. En una
negociacion problematica la mejor estrategia es no revelar a la otra parte el limite de
tiempo, puesto que siempre se puede flexibilizar, evaluando los beneficios y perjuicios. El
oponente, por mas calmo que pueda aparentar siempre tiene un tope de tiempo en muchos

casos esa tranquilidad, oculta verdaderas presiones. (Contreras, 2018)
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Pregunta 3. La negociacioén constituye una herramienta de gran valor
que nos permite progresar en vinculos comerciales, a la vez mejorar

nuestras posibilidades de éxito a la hora de impulsar el negocio.

Tabla 6.
La negociacion permite progresar en vinculos comerciales

PREGUNTA 3 % PREGUNTA 3
Muy de acuerdo 66 33%
Algo de acuerdo 81  40%
Ni de acuerdo / Ni A7 23%
desacuerdo

= By Die acuerdo = Algo De acusrdo

Muy en desacuerdo 7 3%
TOTAL 201 100% et ———

Fuente: Encuestas Realizadas

Elaborado por: Estudiantes de Sexto y Séptimo de Ingenieria Comercial

Analisis:

De acuerdo a la encuesta realizada la negociacion es una herramienta importante que
nos permite progresar en vinculos comerciales asi lo manifiestan los consultores cuando
indican que el 40% representado por los comercios indican que el éxito en un negocio
principalmente involucra a varias personas en busca de una satisfaccién mutua ya que es un

simbolo de bienestar y aceptacion por las partes involucradas.

El éxito consiste en basarse en la calidad del producto que genere la confiabilidad de
los clientes y proveedores ya que la venta es una de las formas mas conocidas y

tradicionales de negociacion. Incluso toda una teorfa sobre el proceso de la negociacion en
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ventas se ha desarrollado recientemente, para fijar algunos parametros exitosos del proceso
de la venta. Asf lo manifiesta (Gonzalez, 2013) el éxito del emprendedor consiste en ser
una persona que posee un alto grado de confianza en si mismo y una serie de caracteristicas
que le permiten detectar oportunidades y generar conceptos de negocio a partir de la
creacion, la innovacion o el mejor empleo de los recursos para alcanzar objetivos. En este
contexto, asume el riesgo inherente a su toma de decisiones y persevera en la puesta en

marcha de su proyecto.
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Pregunta 4. La negociacion desarrolla con el tiempo habilidades y

destrezas como optimismo, perseverancia, planificacion y preparacion.

Tabla 7.

La negociacion desarrolla habilidades con el tiempo

PREGUNTA 4 % FREGUINTA 4
Muy de acuerdo 70 35%
Algo de acuerdo 76 48%
Ni de acuerdo / Ni 4T 3%
desacuerdo
Muy en desacuerdo 8 4% .

= Muy De acuerde =Algo De acuerdo - Hi de acuerde/ - Muy en desacuerdo

TOTAL 201 100% 16t Desacuerdo

Fuente: Encuestas Realizadas
Elaborado por: Estudiantes de Sexto y Séptimo de Ingenierfa Comercial

Analisis:

Se considera que si es preciso el progreso en cuanto a la habilidad de una persona para
hacer una cosa correctamente y con facilidad por medio de la habilidad y experiencia de
acuerdo con el 76%de los consultantes se encuentran algo de acuerdo con la adquisicion de
habilidades y destrezas ya que estas se alcanzan por las circunstancias que se presenten,
Segun lo asegura J.F Martin que las habilidades y destrezas se adquieren por medio de la

experiencia que se presentan dfa a dia.
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Pregunta 5. Cada negociacion es tinica por si mismo y cada negociador

la aborda con su propia personalidad, igualmente uinica.

Tabla 8.
La negociacion es tinica
PREGUNTA 5 % PREGUNTA 5
2%
Muy de acuerdo 94 47%
Algo de acuerdo 69  34%
Ni de acuerdo / Ni 3 16%
desacuerdo
= Muy De acuerdo = Algo Die acuerdo = Hi de acuerdoj » Muy en desacnerdo
Muy en desacuerdo 5 2% 1 Dezacuerda
TOTAL 201  100%

Fuente: Encuestas Realizadas
Elaborado por: Estudiantes de Sexto y Séptimo de Ingenieria Comercial

Analisis:

La negociacién es siempre independiente por la personalidad con la que se da, en cada
una de las ocasiones que se presenta. Asi lo manifiestan los resultados cuando indican que
el 47% de 201 comercios encuestados estan Muy de acuerdo que la negociacion es tunica en
cada caso ya que el negociador le agrega su propio genio a la hora de abordarla. Segun
(Fisher,Ury y Patton) afirma que, la negociacién es un proceso dinamico y, como tal,
imprevisible, en el cual dos o mas partes concilian sus diferencias mediante un dialogo con

el fin de llegar a un acuerdo satisfactorio.
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Pregunta 6. Cuando usted plantea un proceso de negociacion aspira

ganar y perder como parte de las habilidades de negociacion.

Tabla 9.
Habilidades de Negociacion

PREGUNTA 6

PREGUNTA 6 %o
Muy de acuerdo 71 35%
Algo de acuerdo 101 50%
En desacuerdo 29 14%
TOTAL 201 100% »De acuerdo = Algo De acuerds = En desacuerdo

Fuente: Encuestas Realizadas
Elaborado por: Estudiantes de Sexto y Séptimo de Ingenierfa Comercial

Analisis:

En un proceso de negociacion, las habilidades a aplicar dependera de la capacidad que
una persona posee para negociar, es asf, como lo revelan los consultados cuando indican
que el 50%, de un total de 201 comercios expresan que para llegar a un resultado positivo
en la negociacién, el desarrollo de las habilidades es esencial; segin Barry (2012) afirma
que: “las habilidades que debe tener un negociador es la creatividad, pues con ella puede
generar alternativas y opciones para los intereses, puede improvisar y darse cuenta de lo

que la otra persona quiere, sin que lo exprese abiertamente.

Siendo asi, que el proceso de negociaciéon implica que dos o mas partes intercambian
bienes o servicios con el objeto de resolver puntos de diferencia, obtener ventajas tanto

individuales como colectivas, o elaborar resultados para satisfacer diversos intereses.
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Pregunta 7. Al momento de la negociacidon, uno de los factores el
compromiso y la presencia personales son determinantes para saber

con quién se esta negociando.

Tabla 10.
Factores Determinantes en la Negociacion
PREGUNTA 7 % PREGUNTA 7
Muy de acuerdo 75 37% -
Algo de acuerdo 102 51%
En desacuerdo 24 12%
TOTAL 201 100%

= De acuerdo = Algo De acuerdo En dezacusrdo

Fuente: Encuestas Realizadas
Elaborado por: Estudiantes de Sexto y Séptimo de Ingenierfa Comercial

Analisis:

Las cualidades como la imagen y el desempefio de una persona son factores
fundamentales al momento de efectuar una negociacion, ya que, a través de estos las partes
pueden orientarse hacia qué tipo de negociacion se enfrentara, es por ello que el 51%, de
un total de 201 comercios, mencionan que para llegar a un acuerdo favorable, deben
apoyarse en los valores que posee cada una de las partes; segun Medina (2015), sefiala que
el compromiso responde a una combinacién en la que preocupa la consecucién de

resultados y la preservacion de las relaciones.
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Pregunta 8. Las técnicas de negociacion es un conocimiento util no

solo para los vendedores, sino también para todos los emprendedores y

empresarios.
Tabla 11.
Técnicas de Negociacion para emprendedores y empresarios

PREGUNTA 8 % PEEGUNTA 8

129

Muy de acuerdo 102 51%
Algo de acuerdo 74 37%
En desacuerdo 25 12%
TOTAL 201 100% = De acuerdo = Algo De acusrdo En dezacuerdo

Fuente: Encuestas Realizadas
Elaborado por: Estudiantes de Sexto y Séptimo de Ingenierfa Comercial

Analisis:

El 51% de los consultados esta de acuerdo mientras que el 37% estan algo de acuerdo
y solo el 12% estan en desacuerdo, en conclusion, las técnicas de negociacion si es un
conocimiento util para los vendedores, emprendedores y empresarios ya que mediante estas
técnicas se consigue una negociaciéon que beneficie a nuestro objetivo planteado en la
negociacion que beneficie a nuestro objetivo planteado en la negociacién a realizar con

terceras personas, consiguiendo el mayor beneficio posible.
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“estas estrategias consisten en que los participantes de la negociacién usan técnicas de
acuerdo a los beneficios o metas planteada sesta técnicas son usadas individualmente en
diferente negociaciones para conseguir el beneficio deseado” (Pico I. , la negociacion,

estrategias, tacticas, tecnicas, 2011)
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Pregunta 9. La estrategia de habilidad de negociaciéon, se basa en la

seguridad y responsabilidad, el valor en la competencia en los futuros

negocios.
Tabla 12.
La seguridad, responsabilidad y competencia en la negociacion
PREGUNTA 9 % PREGUNTA 9
Muy de acuerdo 8  41% -
Algo de acuerdo 91 45%
En desacuerdo 27 13%
TOTAL 201 100%

. = De acuerdo = Algo De acuerdo En desacuerdo
Fuente: Encuestas Realizadas

Elaborado por: Estudiantes de Sexto y Séptimo de Ingenieria Comercial

Analisis:

Se considera que el 45% de los consultados con un acierto de 91 encuestas positivas,
con la respuesta, algo de acuerdo, con 91 aciertos de 201 encuestas totalitarias, lo cual nos
indica. Para que logren la efectividad de la habilidad, es necesario que se forma, a través de
la accién una secuencia de pasos, de forma sistematica y consiente, con un objetivo

especifico segun (C, 1999)
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Pregunta 10. La comunicacién es importante para llegar a la

negociacion entre las PYMES dentro de un determinado mercado.

Tabla 13.
Importancia de la comunicacion en la negociacion entre las PYMES
Muy de acuerdo 64  32% 0% 3%

Algo de acuerdo 74 37% e

Ni de acuerdo / N1 36 18%

desacuerdo

Algo en desacuerdo 20 10%

Muy en desacuerdo 7 3% = puy de acuerdo = Algo de acuerdo Mide acuerdof
100 Midesacuerdo

TOTAL 201 % Algo en desacuerdo = Muy en desacuerdo

Fuente: Encuestas Realizadas
Elaborado por: Estudiantes de Sexto y Séptimo de Ingenieria Comercial

Analisis:

Se dice que La comunicacién tiene una importancia capital en la negociacion
comercial, qué duda cabe. Hasta tal punto resulta necesaria que bien podemos afirmar que

sin comunicacién no es posible la negociacion (Galvez, 2015)

Se dice que existe en un 37% en su promedio mayor que estan en algo de acuerdo ya
que a veces muchas de las personas que ignoran acerca de las negociaciones de los temas

mas relevantes para que de esta manera sobrelleven a los acuerdos pertinentes.
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Pregunta 11. La comunicacién debe darse de manera efectiva para

lograr mejores resultados en cuanto a la captacion de clientes.

Tabla 14.
La comunicacion efectiva para la captacion de clientes.
PREGUNTA 11 % PREGUNTA 11
3%
Muy de acuerdo 70 35%

Algo de acuerdo 74 37%

Ni de acuerdo / Ni
desacuerdo

32 16%

s Muy de acuerdo = Algo de acuerdo = Mide acuerdof
Algo en desacuerdo 19 9% Nidesacuerdo
Algo en desacuerdo = Muy en desacuerdo

Muy en desacuerdo 6 3%

TOTAL 201 100%

Fuente: Encuestas Realizadas
Elaborado por: Estudiantes de Sexto y Séptimo de Ingenieria Comercial

Analisis:

Segun (Westreicher G. , 2019) “la comunicacién es una manera de establecer contacto
con los demas por medio de ideas, hechos, pensamientos y conductas, buscando una
reacciéon al comunicado que se ha enviado” Segun las estadisticas realizadas a los
consultados nos informa que el 37% esta algo de acuerdo que la comunicaciéon debe darse

de manera efectiva para lograr mejores resultados.
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Pregunta 12. Para los negocios tener una buena comunicacion
representa una oportunidad para lograr mejor posicionamiento con los

competidores creando una ventaja competitiva.

Tabla 15.

Una buena comunicacion mejora el posicionamiento de los negocios

PREGUNTA 12 %
Muy de acuerdo 75 37% PREGUNTA 12
4%

Algo de acuerdo 70 35%

Ni de acuerdo / Ni 30 16%

desacuerdo

Algo en desacuerdo 16 8%

MUV en desacuetdo 8 40/0 = Muy de acuerdo s Algo de acuerdo ::S;aaccl:eeﬂtg
TOTAL 201 100% Algo en desacuerdo » Muy en desacuerdo

Fuente: Encuestas Realizadas
Elaborado por: Estudiantes de Sexto y Séptimo de Ingenieria Comercial

Interpretacion:

Para lograr la negociacion, es necesario una buena comunicacion, asi lo manifiestan los
consultados con un 37% que representa la mayor parte de 201 comercios, los mismos
indicaron que la comunicaciéon es el factor clave para el buen funcionamiento de los
negocios. Segin Galvez (2003) “La comunicacién es un proceso, por el cual una o mas
personas llamadas emisores, transmiten un mensaje, con la finalidad de que sea
comprendido por una o varias personas o receptores, a quienes va dirigida la
comunicacién, a fin de generar cambios o respuestas que, a su vez, generan cambios o
respuestas en el emisor original. Las respuestas de ida y vuelta son producto de la

interaccion producida entre emisor y receptor”.
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Pregunta 13. La implementacion de politicas de compra venta en una
negociacion se considera un medio de comunicaciéon en los negocios

siendo propicio para el progreso de las mismas.

Tabla 16.
Politicas de compra venta como medio de comunicacion
PREGUNTA 13 % PREGUNTA 13
Muy satisfecho 62 31% %
=\
Relativamente satisfecho 74 37% ’
Indiferente 35 17%
Poco satisfecho 24 12%
» Muy satisfecho = Relatvamente » Indiferente » Poco satisfecho » Nada satisfecho
Nada satisfecho 6 3% satisfecho
TOTAL 201 100%

Fuente: Encuestas Realizadas
Elaborado por: Estudiantes de Sexto y Séptimo de Ingenierfa Comercial

Analisis:

Para que exista progreso en los negocios, se considera las politicas de compra venta
como un medio de comunicacion, en donde se observa que el 31% de los consultados se
encuentran muy satisfechos con la aplicacién de las politicas de compra venta. Segun _Alan
L. Reid afirma que “La compra venta promueve un intercambio de productos y servicios a cambio de

satisfacer las necesidades de los consumidores
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Pregunta 14. Considera usted que la forma de actuar de manera
reflexiva y espontinea al momento de efectuar la negociacion

dependera del proceso en como usted negocia y de su personalidad.

Tabla 17.
Formas de Actuar en el momento de efectuar la negociacion

PREGUNTA 14 % PREGUNTA 14

Totalmente en desacuerdo 16 8% "
12 6% 4

En desacuerdo

25%

Ni de acuerdo / Ni o a7%

50  25%
desacuerdo
De acuerdo 95  47%

0
Totalmente dC acuerdo 28 14 /O » Totalmenteen » En desacuerdo » Nideacuerdo/ « De acuerdo » Totalmente de
desacuerdo Ni desacuerdo acuerdo

TOTAL 201  100%

Fuente: Encuestas Realizadas
Elaborado por: Estudiantes de Sexto y Séptimo de Ingenierfa Comercial

Analisis:

Segun se dice (Ralph, 2019)Una buena negociacién tiene mucho que ver con saber
dialogar. Si por un lado negociar es alcanzar un acuerdo que nos satisfaga, tal y como
hemos apuntado, conseguir ese beneficio no tiene por qué implicar que la otra parte haya

de resultar perjudicada por ello.
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Segun en las estadisticas que se han realizado acerca de la manera de la negociacion
debe ser reflexiva y espontanea existe en un 47% que estan de acuerdo ya que es necesario
para que se entre en una negociacion debe ser rapida pero entendible al tema a llegar para
que las partes lleguen a las negociaciones respectivas y a los acuerdos a convenir en ambas

partes para ganar.
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Pregunta 15. Al momento de negociar con un proveedor la relacion
personal cobra importancia ya que se va generando un ambiente de
confianza antes de implicarse de lleno en el proceso de la negociacion

mas pura, resultado que su inversion sea exitosa.

Tabla 18.
La relacion personal es importante en el proceso de negociacion.

PREGUNTA 15

PREGUNTA 15 %
2%
Totalmente en 5 20, ’
desacuerdo
30%
En desacuerdo 18 9%
43%
Ni de acuerdo / Ni 61 30%
desacuerdo
DC acuerdo 86 430/0 = Totalmenteen = En desacuerdo N:dea_ue*do,r' De acuerdo 1_'01& mente de
desacuerdo Nidesacuerdo acuerdo

Totalmente de acuerdo 31 15%
TOTAL 201 100%

Fuente: Encuestas Realizadas
Elaborado por: Estudiantes de Sexto y Séptimo de Ingenieria Comercial

Analisis:

Definimos el poder de negociaciéon de los proveedores, como la capacidad superior
que poseen estos agentes econdémicos a la hora de vender insumos, materias primas, bienes

o servicios a las empresas. (Bacon, Negociacion y Tecnologia, 1561)

Segun los datos estadisticos por parte de los consultados tenemos un porcentaje del

43% que esta de acuerdo respecto a la pregunta encuestada.
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Pregunta 16. Los buenos negociadores realizan largas conversaciones,
logrando que el comerciante sea convencido para que realice la compra

de interés por parte del negociador.

Tabla 19.
Los buenos negociadores realizan largas conversaciones.
PREGUNTA 16 % PREGUNTA 16
Totalmente en desacuerdo 13 6% "‘
En desacuerdo 19 9%
28%
. ' 39%

Ni de acuerdo / Ni 56 28%

desacuerdo

De acuerdo 78 39% _

» Totalmenteen = En desacuerdo = Nideacuerdo/ = De acuerdo = Totalmentede
desacuerdo Ni desacuerdo acuerdo
Totalmente de acuerdo 35 17%
TOTAL 201 100%

Fuente: Encuestas Realizadas
Elaborado por: Estudiantes de Sexto y Séptimo de Ingenierfa Comercial

Analisis:

Para un acertado proceso de negociacion es necesario que tanto el comerciante como
el proveerdor entablen un proceso de intercambio de informacién y compromisos, asi lo
afirman los consultados ya que un 78% se encuentran de acurdo a que es necesario llegar a
largas conversaciones para que existan la negociacion en el cual las dos partes, que tienen
intereses comunes llegar a un acuerdo y creen promesas y aceptan compromisos formales

en este caso el de la compra y venta de productos y la forma de pago.
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Segun Hubert Tauzard, habla que la neociacion es un procedimiento de discusion que
se establece entre las partes adversas por medio de representantes oficiales y cuyo objetivo

es el de llear a un acuerdo aceptable por todos.
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Pregunta 17. El objetivo de la planificacion en el proceso de la
negociacion, es la obtencién del mayor volumen de informacién posible,
porque eso permitira llevar a cabo una mejor estrategia y contemplar

varias alternativas y asi conseguir un acuerdo lo mas satisfactorio posible.

Tabla 20.
La planificacion como medio de obtencion de informacion.
PREGUNTA 17
PREGUNTA 17 %
Totalmente en desacuerdo 10 5% ",
25%
En desacuerdo 12 6%
38%
Ni de acuerdo / Ni 50 25%
desacuerdo
DC acuetdo 76 380/0 » Totalmenteen = Endesacuerdo » Nideacuerdo/ = De acuerdo = Totalmente de
desacuerdo Ni desacuerdo acuerdo
Totalmente de acuerdo 53 26%
TOTAL 201 100%

Fuente: Encuestas Realizadas
Elaborado por: Estudiantes de Sexto y Séptimo de Ingenieria Comercial

Analisis:

Para llegar a un acuerdo satisfactorio es necesario la planificacion como un proceso de
obtencion de informacion asi lo manifiesta la encuesta con un 38% de acuerdo de un total
de 201 comentarios, Se debe utilizar la informacion reunida, con el fin de desarrollar una
estrategia. Como parte de ella, el negociador debera determinar la mejor alternativa y de la
contraparte negociar un acuerdo, asi determinar el menor valor aceptable en un acuerdo

negociado.
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Pregunta 18. La planificacion estratégica es un procedimiento
formalizado que tiene por objetivo, producir un resultado articulado

bajo la forma de un sistema integrado de decisiones.

Tabla 21.
La planificacion estratégica como un sistema integrado de decisiones
PREGUNTA 18 %
PREGUNTA 18
Totalmente en desacuerdo 10 5%

En desacuerdo 17 8% "’
18%

Ni de acuerdo / Ni

36 18%

desacuerdo
a7%
De acuerdo 94 47%
Totalmente de acuerdo 44 22% _ ,
s Totalmenteen = En desacuerde » Nideacuerdo/ = Deacuerdo = Totalmentede
desacuerdo Ni desacuerdo acuerdo

TOTAL 201  100%

Fuente: Encuestas Realizadas
Elaborado por: Estudiantes de Sexto y Séptimo de Ingenierfa Comercial

Analisis:

El procedimiento formal que sigue la planificacion estratégica, es a través de la
aplicacion cuidadosa de un plan o métodos que permitiran fijar metas a corto, mediano y
largo plazo; tal cual, lo manifiestan revelan los consultados cuando indican que el 47%, de
un total de 201 comercios denotan que para asegurar la direcciéon hacia donde debera
conducirse la negociacion, tendra que determinar las estrategias y tacticas necesarias para
obtener los beneficios esperados; segin Valiente (2012), expresa que: “la planificacién
estratégica es un esfuerzo de interacciéon que se realiza a fin de generar beneficios, y a su
vez, Las estrategias de negociacion hacen referencia a las acciones dirigidas a la

consecucion de los objetivos propuestos durante el proceso de negociacion”.
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Pregunta 19. La buena negociacion depende de un proceso por el cual
dos o mas partes intentan llegar a un acuerdo que les permita alcanzar
sus objetivos favoreciendo la inversiéon a futuro de nuevos productos

para el comercio.

Tabla 22.
Aplicacidn de un proceso para una buena negociacion
PREGUNTA 19 o PREGUNTA 19
De acuerdo 79 39%
Algo de acuerdo 95 47%
Desacuerdo 27 13%
TOTAL 201 100%
Fuente: Encuestas Realizadas » Deacuerdo = Algodeacuerdo = Desacuerdo

Elaborado por: Estudiantes de Sexto y Séptimo de Ingenieria Comercial

Analisis:

El proceso de negociacién es importante desde el momento en que las partes
involucradas se preparan para esta, hasta el momento en que intercambian valores y llegan
a un acuerdo asf lo manifiestan los consultados cuando indican que el 47% de un total de
201 comercios expresan que para llegar a alcanzar sus intereses u objetivos la aplicacion de
un proceso de negociacion es esencial; segin Partner Bussiness Training, afirma que el
proceso de negociacion es “Un proceso de interaccion comunicativa en el que dos o mas
partes intentan resolver un conflicto de intereses, utilizando el didlogo y la discusion,
descartando la violencia como método de actuacién y avanzando hacia un acercamiento

gradual mediante sucesiones mutuas”.
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Pregunta 20. Una vez llagado a un acuerdo en la negociacion es
recomendable poner por escrito todo lo acordado y luego firmar el

documento, para que, de este modo evitemos conflictos y confusiones

futuras.
Tabla 23.
Elaborar un documento que respalde la negociacion PREGUNTA 20
PREGUNTA 20 %
De acuerdo 79 39%
Algo de acuerdo 101 50%
Desacuerdo 21 10%
TOTAL 201 1000/0 » De acuerde « Algodeacuerdo = Desacuerdo

Fuente: Encuestas Realizadas
Elaborado por: Estudiantes de Sexto y Séptimo de Ingenieria Comercial

Analisis:

El resultado de los consultados dio el siguiente. De acuerdo 39%, algo de acuerdo
47% y en desacuerdo 13%, dando como conclusién general de que para tener conflictos
futuros si se puede hacer un acuerdo escrito para que quede establecido legalmente el
acuerdo asi las dos partes deberan cumplir con lo establecido y no hacer cosas que no

estaba establecidas en el acuerdo.

“Después de haber llegado a un acuerdo dentro de la negociacion se establecera un
documento escrito y detallado cada punto en que se llegd al acuerdo para no salir fuera del

contexto de la negociacion. (Calderon , 2000)
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Pregunta 22. El proceso de la negociacion es en el cual se desarrolla
desde el momento en que las partes involucradas se preparan para el
intercambio y lograr el producto esperado que no es otro que haber

invertido favorablemente.

Tabla 24.
E/ proceso de negociacion como medio para lograr el producto esperado
PREGUNTA 22 %
PREGUNTA 22

De acuerdo 98 49% -

Algo de acuerdo 90 45%

Desacuerdo 13 6%

TOTAL 201 100/00 =De acuerde = Algo de acuerdo Desacuerdo

Fuente: Encuestas Realizadas
Elaborado por: Estudiantes de Sexto y Séptimo de Ingenieria Comercial

Andlisis:

El proceso de negociacion es en el cual las partes involucradas se preparan para el
intercambio y lograr asi, obtener el producto esperado que no es otro que haber invertido
favorablemente, Asi lo demuestra el 49% de 201 comercios encuestados que estan de
acuerdo en que el proceso de negociacion inicia cuando las partes involucradas se preparan

para el intercambio y lograr el producto deseado.

Segun (Colosi, 1981)Las negociaciones se pueden definir practicamente como el
proceso que les ofrece a los contendientes la oportunidad de intercambiar promesas y

contraer compromisos formales, tratando de resolver sus diferencias.
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Pregunta 23. Al momento de negociar e invertir usted toma en cuenta
los objetivos que desea, visualiza las expectativas que se deriven a favor

de sus propios intereses.

Tabla 25.
El interés individual prevalece en la negociacion
PREGUNTA 23 % PREGUNTA 23
12%
De acuerdo 104 52%
Algo de acuerdo 72 36%
Desacuerdo 25 12%
TOTAL 201 100%

=De acuerde = Algo de acuerdo Deszacuerdo

Fuente: Encuestas Realizadas
Elaborado por: Estudiantes de Sexto y Séptimo de Ingenietia Comercial

Analisis:
En el instante en que se negocia o se desea invertir se toma en cuenta los objetivos
que se desean lograr con las expectativas que se obtendra en base a nuestros propios

intereses, Asi lo demuestra el 52% de 201 comercios encuestados que estan de acuerdo en

que los objetivos es la parte mas importante al momento de negociar.

Segun (Colosi, 1981)Las negociaciones se pueden definir practicamente como el
proceso que les ofrece a los contendientes la oportunidad de intercambiar promesas y

contraer compromisos formales, tratando de resolver sus diferencias.
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Pregunta 24. Invertir en una negociacion, implica medir su rentabilidad

y ademas considerar los riesgos que puedan generarse.

Tabla 26.
Se mide el riesgo que pueda generar el invertir en una negociacion

PREGUNTA 24 %

PREGUNTA 24
De acuerdo 87 43% 9%
Algo de acuerdo 96 48%
Desacuerdo 18 9%
TOTAL 201 100% :De acuerdo = Algo de acuerdo - Desacuerdo

Fuente: Encuestas Realizadas
Elaborado por: Estudiantes de Sexto y Séptimo de Ingenieria Comercial

Analisis:

Para que exista una buena inversiéon dentro de una negociacién implica tener riesgos,
de esta manera la empresa obtendra una rentabilidad positiva a futuro. Donde se puede
observar que en un 43% de los encuestados estan de acuerdo; “E/ rendimiento es una de las
variables mads significativas de las decisiones de inversion en razon de que nos permite comparar las

ganancias esperadas con las ganancias requeridas para justificarla”. (catarina.udlap, 2012).
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Pregunta 25. Los diferentes criterios de inversién conllevan a enfoques
relevantes, indique cual es el mas que usted aplica al momento de

negociacion.

Tabla 27.
Funcion de la inversion en base al producto que comercializan

PREGUNTA 25 % PREGUNTA 25

Relacion directa con los 83 41%
productos que se

interesan para la

negociacion.

Funcion de la inversionen 93 46%
base al producto que

.. " Relacion directa con los productos » Funcién de la inversidn en baze
comercializo. que me interesan para la al producto que comercializo
negociacién
= Tengo en cuenta el cozto del
Tengo en cuenta el costo 25 12% producto y probabilidades de
pago a futuro
del producto y
probabilidades de pago a
futuro.
TOTAL 201 100%

Fuente: Encuestas Realizadas
Elaborado por: Estudiantes de Sexto y Séptimo de Ingenierfa Comercial

Analisis:

Para la aplicacién en el momento de la negociaciéon segin la encuesta realizada se
determina que el 46% destinara su inversiéon de acuerdo al producto comercializado;
mientras que el 41% acepta la relacion directa con los productos; y finalmente el 12%
tomara en cuenta el costo del producto y la probabilidad de pago; siendo estos enfoques
son claves en la negociacion. Segun (Beck P. , 2014) ; “En la negociacion, también una parte
intenta persuadir a la otra. Se ha dicho que negociar es un proceso de resolucion de un conflicto entre dos o

mas partes, pues hay siempre, bajo la negociacion, un conflicto de intereses.”
)y 1) 3} g}
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Pregunta 26. Emplea usted un criterio determinado para el flujo de
dinero que maneja en base a:

a) Criterio de flujo neto versus la unidad monetaria a desembolsar por la inversiéon
b) Criterio en base al valor del capital que posee

©) Criterio de acuerdo al plazo que genera la negociacion

Tabla 28.
Criterio determinado para el flujo de dinero

PREGUNTA 26 % PREGUNTA 26

Criterio de flujo neto 73 36%
versus la unidad

monetaria a

desembolsar por la

inversiéon.

.. o
Criterio en b?.SC al 88 44% + Criterio de flujo neto versus la unidad monetaria a desembolsar por 1a inversién
valor del capital que

osee * Criterio en base al valor del capital
p ' que poses
Criterio de acuerdo al plazo que

. . fiera la negociacion
Criterio de acuerdo al 40 20% o =
plazo que genera la
negociacion
TOTAL 201 100%

Fuente: Encuestas Realizadas
Elaborado por: Estudiantes de Sexto y Séptimo de Ingenierfa Comercial

Analisis:

La forma de lograr un criterio determinado para el flujo de dinero, es emplear el
criterio en base al valor del capital que posee, asi lo manifiestan los consultados con un
44% representado por la mayor parte de 201 comercios, los mismos manifestaron que la

base al valor de capital que poseen les brinda seguridad, ya que estos constituyen un

indicador importante de la liquidez de su negocio. Segun (Centro de Estudios Tributarios
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de Antioquia-CETA, 2014) “E/ Estado de Flujos de efectivo proporciona informacion sobre los
cambios en el efectivo y equivalentes al efectivo de una entidad durante el periodo sobre el que se informa,
mostrando por separado los cambios segin procedan de actividades de operacion, actividades de inversion y

actividades de financiacion”
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CONCLUSIONES



9. CONCLUSIONES

La negociacion es un proceso y una técnica mediante los cuales dos o mas partes
construyen un acuerdo, de igual forma el negociador se caracteriza por ser una persona
con la capacidad de resolver problema orientados a la obtencion de resultados en beneficio
de las partes involucradas asi también como desarrollar alternativas de solucion, analisis de
las distintas situaciones y planeacion de soluciones, tomando en cuenta que debe poseer los
distintos conocimientos sobre los procesos de negociacion. En este orden de ideas se
interpreta que negociar es la actividad fundamental de todos los inversores o servicios de
inversién, normalmente se le reconoce como el proceso que permite comprar, vender o
intercambiar activos. En este orden de ideas en el marco de la negociaciéon se destaca de
igual forma que invertir involucra muchas cosas entre otros plantear objetivos, visualizar
expectativas, considerar riesgos, medir rentabilidades y enfocarse en los mercados
existentes para finalmente descubrir oportunidades de inversion. Hay infinidades de
negociaciones, pero el objetivo es comun entre los que se destaca la satisfaccién entre las
partes involucradas en el negocio, el deseo a veces de obtener mas hace la negociacién un

tanto compleja, al igual el arte de negociar se puede aprender o nacer.

En el marco de la investigacion realizada se propuso tres objetivos especificos para
lograr el propésito general, En primer lugar se buscé Describir el proceso de negociacion
como instrumento idoneo para lograr acuerdo entre las partes interesadas en negociar.,
como segundo aspecto se trat6 de realizar un diagnostico sobre el proceso de negociacion y
la inversién con el fin de generar un analisis objetivo sobre el alcance que dichos procesos y
finalmente se buscé generar estrategias idoneas que determine el éxito de la negociacién en

los comercios de Riobamba en pro de la inversiéon y competitividad.
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A tal efecto en el primer objetivo se plantea en el marco del desarrollo del proyecto
integrador las bases tedricas del proceso de negociacion, asi como el de la inversion, para
ello fue necesario acudir a diferentes especialistas que tratan la evolucién de la negociacion
en términos globales. Respecto al objetivo referido al diagnéstico en el sector comercial de
la ciudad de Riobamba fue posible generar una encuesta que permitié obtener entre otros
resultados los que se plantean en las siguientes tablas:

Respecto a la Negociacion. Los consultados plantearon como resultados relevantes

los siguientes aspectos

AFIRMACIONES PARTE I RESULTADOS RELEVANTES

La negociacién esta constituida por 6 Donde se puede observar que en un 40%
pilares fundamentales entre ellos de los encuestados estan de acuerdo
tenemos: Poder, Informacién,

Tiempo, Unidad, Filosoffa y

Organizacion.

La negociaciéon desarrolla con el Por medio de la habilidad y experiencia de
tiempo habilidades y destrezas como: acuerdo con el 76%de los consultantes se
optimismo, Perseverancia, encuentran algo de acuerdo

Planificacién y Preparacion.

Cada negociaciéon es unica por si Asi lo manifiestan los resultados cuando
mismo y cada negociador la aborda indican que el 47%

con su propia personalidad,

igualmente tnica.

VS



En una segunda parte de la investigacion se planteé conocer los factores que inciden

en el Proceso de la Negociacién, obteniéndose los siguientes

AFIRMACIONES PARTE II

RESULTADOS RELEVANTES

Las técnicas de negociacién es un
conocimiento util no solo para los
vendedores, sino también para todos
los emprendedores y empresarios.

La estrategia de habilidades de
negociacion se basa en la seguridad y
responsabilidad el valor en la
competencia en los futuros negocios.
ILa comunicacién debe darse de
manera efectiva para lograr mejores
resultados en cuanto a la captacién de

clientes.

El 51% de los consultados esta de acuerdo

Se considera que el 45% de los

consultados con un acierto

Segiin las estadisticas realizadas a los
consultados nos informa que el 37% esta

algo de acuerdo

Finalmente se plante6 como tercera parte de la encuesta la vinculacién entre

negociacion e inversion, para ello los resultados mas importantes serfan los planteados en la

siguiente tabla:
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AFIRMACIONES PARTE III

RESULTADOS RELEVANTES

Considera usted que la forma de actuar
de manera reflexiva y espontinea al
momento de efectuar la negociacion
dependera del proceso en como usted

negocia y de su personalidad.

El objetivo de la planificaciéon en el
proceso de negociacién, es la
obtenciéon del mayor volumen de
informacién  posible, porque eso
permitira llevar a cabo una mejor
estrategia ~y  contemplar  varias
alternativas, y asi conseguir un acuerdo
lo mas satisfactorio posible.

Las fases para una buena negociacion
son la preparaciéon, discusion, las
sefiales, las propuestas, el intercambio,

el cierre y el acuerdo.

La negociaciéon debe ser reflexiva vy
espontanea existe en un 47% que estan

de acuerdo

necesario la planificacién como un
proceso de obtencién de informacién asi
lo manifiesta la encuesta con un 38% de

acuerdo

asi lo manifiestan los consultados

cuando indican que el 47%

De igual m manera el trabajo se propuso alcanzar generar estrategias idoneas que

determine el éxito de la negociacién en los comercios de Riobamba en pro de la inversiéon y

competitividad, para lo cual se logra proponer las siguientes estrategias:

v




Fortalecer la comunicacién

Determinar con éxito las relaciones interpersonales

Generar acuerdos en beneficios de ambas partes

Definir y enlistar detalladamente sus intereses y objetivos a lograr mediante la
negociacion.

Reunir informacioén sobre la otra parte, sus intereses, sus estilos de negociacion, etc.
Esta informacion nos brindara mayor compresion de la otra parte y nos deja en una
mejor posicién para negociar.

Identificar las diferencias entre ambas partes (habilidades, objetivos, recursos,

intereses), etc. Este conocimiento permitira definir la estrategia y las tacticas.

V
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UNIVERSIDAD NACIONAL DE CHIMBORAZO
e W
Universidad Nacional de Chimborazo
Facultad de Ciencias Politicas y Administrativas

Carrera de Ingenierfa Comercial

PIS

Estimados Colaboradotres:

La presente encuesta tiene como objetivo responder a los lineamientos del
proyecto integrador de saberes para ello, hemos considerado de interés solicitar su
colaboracién como parte de la muestra de estudio (sector comercio de Riobamba)
para que respondan a ciertas interrogantes y/o afirmaciones que nos permitan
considerar los factores que inciden en los procesos de la negociacién como eje
fortalecedor de la inversion. El objetivo de la presente investigacién es conocer
cuales son los procesos claves que conllevan a desarrollar una negociaciéon con

éxito.

Este estudio esta bajo la direccion de la PhD Magda cejas, acompanado de
la Mgs. Balanzategui Rosalina Ivonne ambas docentes de la universidad nacional
de Chimborazo, conjuntamente con estudiantes del 6to y 7mo de la carrera de

Ingenieria Comercial.
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PARTE I: Sobre La Negociacion. Se Le Pide Indique A Su Parecer Cual Es Su

Comprension De La Negociacion

1. La negociaciéon es un proceso de comunicacion dinamica en el cual dos o mas partes

intentan resolver diferencias a través del dialogo.

a) Muy de Acuerdo
b) Algo de Acuerdo
¢) Nide Acuerdo/ Ni Desacuerdo

d) Muy En desacuerdo

2. La negociaciéon esta constituida por 6 pilares fundamentales entre ellos tenemos:

Poder, Informacién, Tiempo, Unidad, Filosofia y Organizacion.

a) Muy de Acuerdo
b) Algo de Acuerdo

¢) Nide Acuerdo/ Ni Desacuerdo
d) Muy En desacuerdo

3. La negociacion constituye una herramienta de gran valor que nos permite progresar en
vinculos comerciales, a la vez mejorar nuestras posibilidades de éxito a la hora de

impulsar el negocio.

a) Muy de Acuerdo

b) Algo de Acuerdo

V



¢) Nide Acuerdo/ Ni Desacuerdo
d) Muy En desacuerdo

4. La negociacion desarrolla con el tiempo habilidades y destrezas como: optimismo,

Perseverancia, Planificacién y Preparacion.

a) Muy de Acuerdo
b) Algo de Acuerdo

¢) Nide Acuerdo/ Ni Desacuerdo
d) Muy En desacuerdo

5. Cada negociacién es unica por sf mismo y cada negociador la aborda con su propia

personalidad, igualmente tnica.

a) Muy de Acuerdo

b) Algo de Acuerdo

¢) Nide Acuerdo/ Ni Desacuerdo

d) Muy En desacuerdo

PARTE II: Factores que inciden en el Proceso de la Negociacion

6. Cuando usted plantea un proceso de negociacioén aspira ganar y perder como parte de

las habilidades de negociacion.

a) De acuerdo
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b) Algo de acuerdo

¢) En desacuerdo

7. Al momento de la negociacién, uno de los factores El compromiso y la presencia

personales son determinantes para saber con quién se esta negociando.

a) De acuerdo
b) Algo de acuerdo

¢) En desacuerdo

8. Las técnicas de negociacion es un conocimiento util no solo para los vendedores, sino

también para todos los emprendedores y empresarios.

a) De acuerdo
b) Algo de acuerdo

¢) En desacuerdo

9. La estrategia de habilidades de negociacion se basa en la seguridad y responsabilidad el

valor en la competencia en los futuros negocios.

a) De acuerdo
b) Algo de acuerdo

¢) En desacuerdo
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10. la comunicacion es importante para llegar a la negociacion entre las pymes dentro de
un determinado mercado
a) Muy de acuerdo
b) Algo de acuerdo
¢) Nide acuerdo ni en desacuerdo
d) Algo en desacuerdo

e) Muy en desacuerdo

11. la comunicacién debe darse de manera efectiva para lograr mejores resultados en

cuanto a la captacion de clientes.

a) Muy de acuerdo

b) Algo de acuerdo

¢) Nide acuerdo ni en desacuerdo
d) Algo en desacuerdo

e) Muy en desacuerdo

PARTE III: Negociacion e Inversion

12. Para los negocios tener una buena comunicacién representa una oportunidad para

lograr mejor posicionamiento con los competidores creando una ventaja competitiva.

a) Muy de acuerdo

b) Algo de acuerdo
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¢) Nide acuerdo ni en desacuerdo
d) Algo en desacuerdo

e) Muy en desacuerdo

13. La implementacién de politicas de compra venta en una negociacion se considera un
medio de comunicacién en los negocios siendo propicio para el progreso de las

mismas.

a) Muy satisfecho

b) Relativamente satisfecho
c) Indiferente

d) Poco satisfecho

e) Nada satisfecho

14. Considera usted que la forma de actuar de manera reflexiva y espontanea al momento

de efectuar la negociacion dependera del proceso en como usted negocia y de su

personalidad.
Totalmente en Ni de acuerdo ni Totalmente de
En desacuerdo De acuerdo
desacuerdo en desacuerdo acuerdo

1 - 1 1 [
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15. Al momento de negociar con un proveedor la relacién personal cobra importancia ya
que se va generando un ambiente de confianza antes de implicarse de lleno en el

proceso de la negociacion mas pura, resultado que su inversion sea exitosa.

Totalmente en Ni de acuerdo ni Totalmente de
En desacuerdo De acuerdo
desacuerdo en desacuerdo acuerdo

AN e U A R

16. Los buenos negociadores realizan largas conversaciones, logrando que el comerciante

sea convencido para que realice la compra de interés por parte del negociador.

Totalmente en Ni de acuerdo ni Totalmente de
En desacuerdo De acuerdo
desacuerdo en desacuerdo acuerdo

7 0 = L

17. El objetivo de la planificacion en el proceso de negociacion, es la obtenciéon del mayor
volumen de informacién posible, porque eso permitira llevar a cabo una mejor
estrategia y contemplar varias alternativas, y as{ conseguir un acuerdo lo mas

satisfactorio posible.

Totalmente en Ni de acuerdo ni Totalmente de
En desacuerdo De acuerdo
desacuerdo en desacuerdo acuerdo

I L1 1 [

18. La planificacion estratégica es un procedimiento formalizado que tiene por objetivo,

producir un resultado articulado bajo la forma de un sistema integrado de decisiones.
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Totalmente en N1 de acuerdo ni Totalmente de
En desacuerdo De acuerdo
desacuerdo en desacuerdo acuerdo

I e I e N e N

19. La buena negociacién depende de un proceso por el cual dos o mas partes intentan
llegar a un acuerdo que les permita alcanzar sus objetivos favoreciendo la inversion a

futuro de nuevos productos para el comercio.

a) De Acuerdo
b) Algo de Acuerdo

¢) Desacuerdo

20. Una vez llegado a un acuerdo en la negociacién es recomendable poner por escrito
todo lo acordado y luego firmar el documento, para que, de este modo evitemos
conflictos y confusiones futuras.

a) De Acuerdo
b) Algo de Acuerdo

¢) Desacuerdo

21. Las fases para una buena negociacién son la preparacion, discusion, las sefiales, las

propuestas, el intercambio, el cierre y el acuerdo.

a) De Acuerdo
b) Algo de Acuerdo

¢) Desacuerdo
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22. El proceso de la negociacion es en el cual se desarrolla desde el momento en que las
partes involucradas se preparan para el intercambio y lograr el producto esperado que

no es otro que haber invertido favorablemente.

a) De Acuerdo
b) Algo de Acuerdo

¢) Desacuerdo

23. Al momento de negociar e invertir usted toma en cuenta los objetivos que desea,

visualiza las expectativas que se deriven a favor de sus propios intereses

a) De Acuerdo
b) Algo de Acuerdo

¢) Desacuerdo

24. Invertir en una negociacion, implica medir su rentabilidad y ademas considerar los

IiCSgOS que puedan generarse.

a) De Acuerdo
b) Algo de Acuerdo

¢) Desacuerdo

25. Los diferentes criterios de inversion conllevan a enfoques relevantes, indique cual es el

mas que usted aplica al momento de negociacion.
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a) Relacion directa con los productos que me interesan para la negociacion
b) Funcién de la inversioén en base al producto que comercializo

¢) Tengo en cuenta el costo del producto y probabilidades de pago a futuro.

26. Emplea usted un criterio determinado para el flujo de dinero que maneja en base a:

a) Criterio de flujo neto versus la unidad monetaria a desembolsar por la
inversion.
b) Criterio en base al valor del capital que posee

¢) Ciriterio de acuerdo al plazo que genera la negociacion.

V



GEUSuc

ARUMO DE INVESTIGAOON

E

EDITORIAL
O s s

Fecha de Publicacién: 30-11-2020

lera Edicion

Responsable: Magda Cejas M (PhD)

Universidad Nacional de Chimbotrazo.

Docente titular C.S de la Universidad de las Fuerzas Armadas
Se termina de Editar en Ecuador. Afio 2020

Aval. GEUS-UC. Venezuela

V



Universidad de Carabobo
Facultad de Ciencias Econémicas y Sociales.

Grupo de Empresas Universidad y Sociedad GEUS FACEs

A QUIEN PUEDA INTERESAR

Grupo de Investigacién: Empresa, Universidad y Sociedad

Quien suscribe en calidad de COORDINADORA DEL GRUPO DE
INVESTIGACION GEUS, perteneciente al Centro de Investigacién Sociedad
Economia y Transcomplejidad CISET- de la UNIVERSIDAD DE CARABOBO, en el
marco de la linea de Investigacion: Gestion Empresarial - hace constar por la
presente que otorgamos el Aval Académico al libro fitulado: NEGOCIACION
E INVERSION: BINOMIO CLAVE EN EL SECTOR COMERCIAL DE
RIOBAMBA - ECUADOR,, cuyos autores son:

Cejas Martinez, Magda F.,
Romero Flores, Martha Lucia
Balanzategui G. Rosalina I.
Mendoza Besantes, Cecilia Cristina.
Ramirez S. Alexandra S.
Espinoza Toala, Jessica Wendy

Nuestro grupo de investigacion, dan fe que la obra representa un aporte a la
sociedad del conocimiento en el marco de la Universidades generando
reflexiones en torno a la teoria de la negociacion y la inversion.

Nos complace certificar que la obra ha sido revisada y evaluada por el grupo
de investigacion.

PhD Nilda Chirinos
Docente TITULAR.
Facultad de Ciencias Econémicas y Sociales.
Grupo de Empresas Universidad y Sociedad GEUS

Direcciéon: Campus Bdrbula. Av. Fernando Allende. Edificio FACES. Piso 2.
Email: geus.faces.uc@gmail.com. TIf. 0058-4143426957

V



- I

9789942802606 EDI

L’

r



