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INTRODUCCION

La negociacion esta presente en nuestra vida diaria, en especial en el mundo
de los negocios, el cual, al haberse tornado en la actualidad tan competitivo, y
teniendo como centro y protagonista al consumidor, obliga a las empresas a
desarrollar productos o0 servicios innovadores y contar con nhegociadores
sumamente preparados. Ambos presupuestos coadyuvaran en gran medida a

lograr una negociacion efectiva.

No obstante, no es infrecuente que los empresarios y/o comerciantes no
cuenten con la debida preparacién del caso, ni con un planeamiento adecuado que
les permita llegar a acuerdos satisfactorios. Ello se debe, entre otras causas, a que
no conocen sus fortalezas y debilidades, no cuentan con objetivos claros, no
determinan sus intereses y posiciones, desconocen o no analizan a su contraparte,
minimizan la importancia de la preparacion previa, lo cual los lleva al fracaso de sus

negociaciones, conforme lo puntualiza Sobrino (2019).

Asi pues, para lograr generar valor a nuestra negociacion, es decir, llegar a
acuerdos que satisfagan nuestros intereses, es necesario contar con ciertos
factores o aspectos que coadyuven a dicho objetivo, tales como reconocer nuestra
capacidad de negociacién, un adecuado planeamiento, tener intereses comunes,

un equipo negociador idéneo, entre otros.

Por otro lado, la cultura tiene un rol crucial en la negociacion, debido a que
influye de manera preponderante en ésta, al ser los protagonistas de dicha actividad
seres humanos, quienes, al negociar, traen consigo sus costumbres, percepciones,

tradiciones, creencias, estilos, entre otros.
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El presente trabajo de investigacién cuenta con cuatro capitulos, los cuales

se sintetizan a continuacion, y que buscan cumplir con los objetivos trazados:

En el capitulo 1, se encuentran los antecedentes tedricos del fendbmeno a
estudiar; se definiran el planteamiento del problema, la pregunta, el objetivo y se
establecera la hipétesis general, incluyendo la metodologia, justificacion y

delimitacion del estudio.

En el capitulo 2, se analiza el marco teorico de la variable dependiente (Y),
las teorias, definiciones e investigaciones aplicadas sobre dicha variable; el marco
tedrico y estudios de investigaciones aplicadas de las variables independientes (X1,
X2, X3, X4 y X5); las hipoétesis operativas, el modelo grafico de la hipétesis y el

modelo de relaciones tedricas con las hipétesis.

En lo que respecta al capitulo 3, se describe el tipo y disefio de la
investigacion, el método de recolecciéon de datos, la elaboracion de la encuesta, la
operacionalizacion de las variables de la hipotesis, los métodos de evaluacién de
expertos, la poblacién, marco muestral y muestra, el tamafio de la muestra, los

sujetos de estudio y los métodos de analisis.
En el capitulo 4, se detalla lo relativo a la prueba piloto, los resultados finales,

la estadistica descriptiva y el analisis estadistico, para finalizar con las

conclusiones, recomendaciones Yy las referencias bibliogréaficas.
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CAPITULO 1. NATURALEZA Y DIMENSION DEL ESTUDIO

1.1. Antecedentes del problema a estudiar

El sector microempresarial es una industria muy competitiva, tanto en el Peru
como en el mundo, el cual negocia grandes cantidades de dinero, asi como que
también involucra una gran cantidad de infraestructura, empleo y personas. Una
herramienta fundamental para su desarrollo es la negociacién, ya que por medio de
esta se puede transar los bienes y servicios ofrecidos por los microempresarios.
Sin embargo, no se puede soslayar el hecho de que este instrumento, es decir, la
negociacion esté influida por los factores culturales de cada negociador, los cuales,
en muchas ocasiones, juegan un papel decisivo en la consecucion del acuerdo o
en el cierre de una venta. Factores como el regateo, la confianza, la emocionalidad,
la elocuencia, la informalidad, entre otros, son rasgos culturales muy arraigados en

las sociedades latinoamericanas, como la peruana.

Una industria muy pujante y trascendente en el Peru es la de calzado, en
especial la de calzado deportivo, en la cual se puede apreciar de manera recurrente
aspectos culturales muy arraigados en la manera de negociar, tales como los ya
mencionados anteriormente: el regateo, el denominado floro, la confianza, etc.
Dentro de este sector estan la venta de calzado deportivo en los centros
comerciales, resaltando el Centro Comercial Polvos Azules como uno de los méas
importantes en Lima. Este centro comercial, que se inicié6 como un campo ferial por

el afio de 1981, actualmente se ubica en el distrito de La Victoria, en Lima, Pera.
En las préximas lineas, se describen los hechos que contextualizan el

problema, tanto a nivel mundial como regional y nacional; las principales causas y

consecuencias de mismo, asi como una linea de tiempo de los hechos descritos,
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para finalizar con la gréfica conteniendo las causas y también las consecuencias

del problema.

1.1.1. Hechos actuales que contextualizan el problema

En lo que respecta al contexto mundial, en un articulo elaborado por la BBC
News Mundo (2018), se resefia la evolucidn e importancia de esta indumentaria
para las personas, desde sus inicios alla por el siglo XIX en los Estados Unidos y
el Reino Unido; por las innovaciones implementadas por Goodyear, mediante la
aplicacion de calor y azufre al latex liquido; la influencia de la Revolucion Industrial
y el surgimiento de la clase media en su masificacion; los cambios ocurridos por la
Primera Guerra Mundial, que hicieron que los gobiernos se preocuparan por el
estado fisico de sus ciudadanos; su decaimiento durante la etapa posterior a la
Segunda Guerra Mundial; su resurgimiento en la década de los 70 (con deportes
como el tenis) y en la de los 80 (con deportes como el basquetbol), hasta la
actualidad, puntualizando como el calzado deportivo se ha convertido en una
indumentaria muy de moda capaz de generar ingentes cantidades de dinero.

a) Evolucién de la industria del calzado a nivel mundial y su contexto

La evolucion de la industria del calzado deportivo ha experimentado un

crecimiento sostenido en los ultimos afios.

Asi tenemos que, segun el portal es.statista.com (2021), los ingresos
producto del comercio mundial de calzado deportivo han experimentado un alza
considerable en los ultimos afios. Asi, en el 2020 los ingresos bordearon los 51.400
millones de délares estadounidenses a nivel mundial, y se estima que para el afio

2025 dichos ingresos asciendan a los 700.000 millones de délares.

A su turno, la revista Forbes (2021), realiz0 un analisis de como iba
evolucionando el mercado de zapatillas a nivel mundial durante el periodo 2017 a

2020, teniendo como punto de analisis a las principales marcas de calzado
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deportivo del mundo, resaltando a Nike como la marca lider con unas ventas
ascendentes a los 28.000 millones de dolares estadounidenses al 31 de mayo de
2021, seguida por la marca alemana Adidas, con una venta aproximada de 13.700
millones de ddlares estadounidenses. En la Figura N° 1, se puede apreciar la

evolucibn mencionada:

Figura N° 1: Evolucion del mercado de zapatillas a nivel mundial — periodo
2017 a 2020

Nike todavia marca el paso

Facturacién por calzado de una seleccién de marcas
deportivas (miles de mill. de dolares estadounidenses)

2017 2018 W 2019 M 2020

28 m

24

e 137

12

8

: o mmm B
w2

& N Jdasics  pum

*  El dltimo ano fiscal de Nike finalizd el 31 de mayo de 2021.
** Reebok incluido
*** Asics dejé de publicar sus ventas de calzado después de 2018

Fuente: Informes de las empresas

©@®G statista %a

Fuente: https://forbes.co0/2021/06/30/negocios/como-esta-la-carrera-mundial-por-la-venta-de-

zapatillas/

Mas recientemente, en su reporte de tendencias, el Centro de Investigaciéon
de Economia y Negocios Globales de ADEX-PERU (2023), da cuenta de que las
ventas de calzado que mas relevancia tuvieron fueron las de tela y otros, con US$

140.4 mil millones en 2023 (35.2% del total), resaltando las que cuentan con parte
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superior textil, de caucho y/o plastico, como botas de goma, sandalias y zuecos de
madera. Las proyecciones para el 2025 dan cuenta que oscilarian en US$ 149.4

mil millones, siendo el crecimiento un promedio por afio de 3.2% entre 2023 y 2025.

En cuanto al ambito regional, el portal www.larepublica.com (2021) de
Colombia, hace hincapié que, no obstante, la pandemia por el Coronavirus hizo que
las ventas de calzado cayeran un 31.7%, fueron las marcas trasnacionales mas
conocidas las que pudieron beneficiarse, producto de los nuevos habitos de trabajo

remoto y teletrabajo, conforme se aprecia en la Figura N° 2:

Figura N° 2: Sector del calzado en Colombia 2020

SECTOR DEL CALZADO EN COLOMBIA

Tamaho del mercado en 2020: US$939.9 millones

31,7% & 339% 1

LAS MARCAS CON MAYOR PARTICOIPACION

S 6.9%

PN IS ‘1 $.5%
'\f’ |
&L | i 39%
a” BOSI. 2.1%
L Po 1.9%

Fuente: https://www.larepublica.co/empresas/el-cambio-de-habitos-durante-la-pandemia-

hizo-que-ventas-de-calzado-cayeran-317-3136405

En lo concerniente al contexto peruano, COMEX PERU (2020) recoge las

cifras de la ENAHO (Encuesta Nacional de Hogares) en 2020, dando cuenta de que
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las mypes representaron el 95% de las empresas peruanas y emplearon a un 26.6%
de la Poblacion Econdmicamente Activa - PEA, reflejando una caida de 21.2 puntos
porcentuales (pp) en el porcentaje de la PEA en 2019. Asimismo, indica que este
sector registré ventas anuales por S/ 60,489 millones, traduciéndose en una
disminucién del 59.2% frente al 2019, y equivalen a un 8% del Producto Bruto
Interno -- PBI. Estos resultados tendrian como causa las medidas adoptadas para

frenar la pandemia de la COVID-19 en el territorio nacional.

Por su lado, la Camara de Comercio de Lima (2019), hace hincapié que el
sector de calzado es una de las industrias méas importantes del pais y de la region.
Conforme lo indica el Centro de Comercio Exterior (CCEX) de la Camara de
Comercio de Lima, el Peru es el cuarto mayor productor de calzado de América del
Sur, por detras de Brasil, Argentina y Colombia, representando el 1,4% del PBI
manufacturero, tomando como referencia el periodo 2009-2018, con un aporte de
S/ 903 millones en el 2018.

Del mismo modo, en otro estudio efectuado por la misma Camara de
Comercio de Lima (2020), se enfatiza que, de acuerdo al Ministerio de la
Produccion, la cadena de fabricacion de calzado en el Pert consta de méas de 5.600
empresas, de las cuales, el 93% son microempresas y estan ubicadas
principalmente en las ciudades de Lima, Villa El Salvador y Rimac; y en Trujillo, en
El Porvenir. Asimismo, refiere que el sector calzado cuenta con cinco subsectores:
capellada (parte superior) de caucho o plastico, capellada de cuero, capellada de
materia textil, demas calzados y partes de calzado. Continta sefialando el informe
de la Camara de Comercio de Lima, que, en lo que respecta al comercio exterior
en este sector, entre enero y julio del 2020 el valor de las exportaciones de calzado
fue US$ 7,6 millones, -33,12% en relacion con similar periodo del 2019, haciendo
hincapié que, en el mes de marzo de dicho afio, hubo una disminucion del 52,63%
del valor exportado, como consecuencia de la pandemiay el inicio de la cuarentena

decretada por el Gobierno Peruano, siendo los principales paises a los que se
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exporta Estados Unidos, Singapur, Ecuador, Canada y el Reino Unido, conforme
se aprecia en la figura N°3:

Figura N° 3: Principales destinos de las exportaciones del subsector de

capellada de cuero 2020
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Fuente: htips://lacamara.pe/nuevas-oportunidades-para-el-calzado-peruano/

Por su parte, el portal gestidon.pe (2021) citando al Instituto de Investigacion
y Desarrollo de Comercio Exterior de la Camara de Comercio de Lima (Idexcam),
da cuenta que entre enero y abril, las exportaciones peruanas de calzado
ascendieron a US$ 6.5 millones, representando un crecimiento del 30.6%, en
relacion al mismo periodo del 2020, lo cual se debid, principalmente, a la
exportacion al vecino pais de Chile, quien es el principal destino exportador, con un
45.50% de participaciéon y un valor exportado de US$ 2.9 millones, lo cual
representa un incremento de 106.66% en relacién a los primeros cuatro meses de
2020.
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Enlo que respecta a calzados con suela de caucho o plastico como zapatillas
deportivas, pantuflas y balerinas, se ha logrado vender al exterior 38,554 pares
(+2%) por US$ 830,097 (+156.95%).

Sin embargo, pese a la importancia e influencia de este sector, esta industria
no ha estado exenta de golpes y problemas. Asi, el ya indicado portal gestion.pe
(2021) enfatiza que, no obstante, el crecimiento en este sector, esta industria fue
una de los mas golpeados por la pandemia, ya que, en los primeros cuatro meses
de 2020, las exportaciones sufrieron un retroceso del 25.54% tras sumar US$ 4.9
millones, cifra inferior a lo registrado en el mismo periodo de 2019 (US$ 6.6

millones).

A su turno, la Sociedad de Comercio Exterior del Perd — COMEX PERU
(2021), citando un estudio del Centro de Innovacion Productiva y Trasferencia
Tecnologica del Cuero, Calzado e Industrias Conexas (CITECCAL), afirma que la
pandemia de la COVID-19 tuvo un efecto negativo en las proyecciones de
crecimiento del sector calzado para los afios 2020 y 2021. Asimismo, sefiala que
aun el Instituto Nacional de Estadistica e Informética no ha precisado el resultado
de la produccién de este sector, sin embargo, el dltimo boletin de produccion
nacional registr6 una caida del 29.2% para el PBI de fabricacién de calzado,
mientras que, para la Sunat, las exportaciones del sector cayeron un 32% en el

ultimo afio.

En cuanto los datos sobre el empleo en esta industria, el indicado gremio,
sefala que, en 2020, cay6 un 10.2% con relacion al afio 2019, esto es, de 51,548
trabajadores a 46,304. De igual modo, segun la mencionada institucion, sostiene
que, conforme a la Encuesta Nacional de Hogares (Enaho, 2020), la informalidad
laboral para 2020 fue del 72%, un valor menor que el afio 2019, lo cual explica la
caida en el nivel de empleo del afio pasado. Ademas, el informe sefala que la
informalidad de la industria del calzado es una de las mas altas del sector

manufactura, siendo la tasa de informalidad laboral de 63.9% en 2020, lo que va de
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la mano con la baja productividad del sector, conforme se aprecia en la Figura N°
4.

Figura N° 4: Tasa laboral del sector calzado (2015-2020)

Tasa de informalidad laboral del sector calzado (2015-2020)
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Fuente: Enaho. Elaboracion: ComexPeri.

Fuente: https://www.comexperu.orqg.pe/articulo/el-sector-calzado-peruano-no-necesita-de-

proteccion-sino-de-acciones-y-politicas-que-promuevan-su-competitividad

No obstante lo antes citado, el indicado informe sostiene que la industria del
calzado afronta varios desafios, tales como de sostenibilidad y estructurales como
la informalidad, lo que demanda inversion, justo en una coyuntura amenazada por
la pandemia y de inestabilidad econdmica. Se recalca en dicho estudio, que este
sector ha sido afectado por diversos aranceles para su regulacion, tales como la
aplicacion de derechos antidumping a las importaciones provenientes de China,
que en 2020 ha cumplido nada menos que 25 afios de vigencia, pero sin logar los
resultados esperados. Igualmente, la Camara de Comercio de Lima (2019) hace
mencion que la Comisién de Dumping, Subsidios y Eliminacion de Barreras
Comerciales No Arancelarias del Instituto Nacional de Defensa de la Competencia
y de la Proteccion de la Propiedad Intelectual (INDECOPI) mantiene su decision de
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gravar con medidas contra el dumping para los comerciantes que importen calzado

del ya mencionado pais asiético.

Por su parte, el indicado reporte de tendencias del Centro de Investigacion
de Economia y Negocios Globales de ADEX-PERU (2023), consigna que la
actividad exportadora de calzado peruano llegé a los US$ 21.2 millones en 2022,
creciendo un 9.1% en comparacion al afio precedente. Los paises mas relevantes
al que se exporto en dicho afio, fueron Chile, Estados Unidos, Singapur, Bolivia y

Ecuador, con un total de 80.1% de exportacion.

Asimismo, el portal Infobae.pe (2023), citando un informe del Instituto
Nacional de Estadistica e Informética (INEI), da cuenta que las microempresas
informales son el sector que ha recibido a méas jévenes entre el periodo abril 2022
y marzo 2023, dando a conocer que 17 millones 319.900 peruanos trabajan, pero
de esa cifra, el 73,5% labora de manera informal, y que solo el 26,5% trabaja para

una empresa formal y reciben sus beneficios por ley.

b) Desarrollo de los centros comerciales en Lima Peru

En lo que respecta a los centros comerciales mas emblematicos en el
comercio de calzado, en especial el deportivo, destaca el Centro Comercial Polvos
Azules, el que, conforme al portal elcomercio.pe (2021), se trata de un centro
comercial que nacié de la reubicacion de vendedores ambulantes en 1981. En
efecto, conforme lo sefala el indicado portal, se trata de un conglomerado de
comerciantes ambulantes que fueron ubicados en lo que hoy se conoce como la
Alameda Chabuca Granda, a instancias del exalcalde de Lima Eduardo Orrego, en
donde principalmente se ofertaban zapatillas y ropa importadas, casetes de musica,
entre otros. Posteriormente, dicho centro comercial se vio envuelto en mucho
contrabando y pirateria, siendo que, al ser declarada Lima Patrimonio de la
Humanidad en 1991y, a raiz de un gran incendio en dicha zona en 1993, hizo que

este centro se mudara a su actual local, ubicado en el distrito limefio de la Victoria.
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Actualmente, el Centro Comercial Polvos Azules cuenta con 1700 puestos y
ofrecen diferentes productos, entre ellos electrodomésticos, ropa, calzado,
mochilas, artesania, juguetes de coleccion, discos y muchas cosas mas

(impactolocal.home.blog, 2019).

Como no podia ser de otro modo, dicho centro comercial ha tenido que
adaptarse a las exigencias de la transformacion digital producto de la pandemia. Es
asi que el Ministerio de la Produccion — PRODUCE (2020), destacté la
implementacion de los protocolos y las medidas de sanidad de cara a la pandemia,
asi como la asistencia técnica brindada por esta entidad a efectos de coadyuvar
con su digitalizacion. "Somos muy optimistas con Polvos Azules, ya cuentan con
una pagina web que pronto estara disponible para las compras, ademas estan
apostando por medios de pagos sin uso de efectivo para seguridad y comodidad

de sus clientes”, remarc6 el viceministro de MYPE e Industria, José Salardi.

Del mismo modo, el portal www.ecommercenews.pe (2020), da cuenta de

como, por medio de la plataforma de dominios web denominada Yachay, Produce
ha otorgado a Polvos Azules su dominio para que puedan contar con un landing

informativo. En el caso de Polvos Azules, el dominio sera .com.

Tabla N° 1: Linea de tiempo de los hechos que contextualizan el problema

LU \iundial O Regional [ Nacional [J
—> 2018 ¢ BBC News Mundo (2018)

e Camara de Comercio de Lima

— 2019 (2019).

e impactolocal.home.blog
(2019).

e COMEX PERU (2020).

e Camara de Comercio de Lima

(2020).

— 2020 e Ministerio de la Produccion —

PRODUCE (2020).
e WWW.ecommercenews.pe
(2020).
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e es.statista.com (2021). o www.larepublica.com (2021).

Portal gestién.pe (2021).

e Forbes (2021). e Sociedad de Comercio
— 2021 Exterior —- COMEX PERU
(2021).
e Portal elcomercio.pe (2021).
e Centro de Investigacion de e Centro de Investigacion de
Economia y Negocios Globales de Economia y Negocios
— 2023 ADEX-PERU (2023) Globales de ADEX-PERU
(2023).

o Portal Infobae.pe (2023).

Fuente: Elaboracion propia.

1.1.2. Las causas y las consecuencias de los hechos

Entre las principales causas y consecuencias del problema a estudiar, se

tienen las siguientes:

Hernando de Soto (2005), en su muy reconocido libro el otro sendero, realiza
un exhaustivo andlisis de la economia informal en el Pera. Este es un libro que se
publica inicialmente en la década de los ochenta y explica, entre otros aspectos, las
causas de como se negocia en dicho sector y de las consecuencias de tal actividad.
En esa linea, plantea que las principales causas de la economia informal en el Peru
tienen como raices las migraciones de pobladores del interior del pais, producto de
la pobreza, atraso, olvido, centralismo capitalino, violencia terrorista, entre otros;
situacion que dio origen al desarrollo de un comercio informal, materializado a
través de las invasiones de las calles por vendedores ambulantes, comercios
informales o la creacion de mercados y campos feriales. Continla De Soto,
seflalando que otras causas de este problema son las politicas mercantilistas
gubernamentales; la excesiva burocracia; corrupcién, malestar y violencia,
etcétera. Finalmente, postula que tales situaciones indicadas traen como
consecuencias la informalidad, con los costos que eso acarrea; baja productividad;
disminucibn de las inversiones; dificultades para formular politicas

macroecondmicas, entre otras.
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Por su parte, Ogliastri & Salcedo (2008), afirman que el Perd, al igual que
muchos paises latinoamericanos, presenta una gran diversidad cultural y étnica,
producto del mestizaje hispano y europeo, y las etnias de origen andino, situacion

que trajo consigo una interaccion cultural.

Del mismo modo, una caracteristica muy relevante es centralismo y las
jerarquias bien definidas, siendo Lima, la capital peruana, la que concentra el 80%
del comercio del pais. Esta situacion, ha hecho que muchos pueblos de la Sierra 'y
de la Selva del Pera migren hacia la capital, estableciéndose en los denominados
“conos” (grandes urbanizaciones situadas en los suburbios de Lima), en los cuales
se han desarrollado muchos comerciantes “chichas”, esto es, que operan en la
informalidad (Ogliastri & Salcedo, 2008).

Otra causa importante que trae como consecuencia que el negociador
peruano se vea obligado, en muchos casos, a sacar ventaja de todo, es la pobreza
y el desempleo, conforme lo sefialan Ogliastri & Salcedo. Es asi que, siguiendo a
estos autores, se concluye que el negociar con los peruanos trae como
consecuencias aspectos tanto positivos como negativos. Entre los puntos positivos
se tiene que es una cultura hospitalaria, amistosa, grata y muy amable, asi como
colaborativa y suave para los efectos de arribar a un acuerdo. En cuanto a los
aspectos que les desagradan a otros negociadores del negociador peruano, se
tiene la gran inseguridad en lo acordado, el que no se preparan y su exceso en
utilizar la verborrea; la excesiva burocracia en el Estado peruano; en ocasiones es
malicioso y cerrado; dependiendo la percepcién de la contraparte, puede ser vivo 0
malicioso, y se puede poner en una situacion de superioridad; no hay estandares
claros, teniendo que negociarse todo, producto de la informalidad, asi como un uso

policronico del tiempo.

En lo que respecta al sector Mype, Bricefio (2017) sostiene que uno de los
problemas mas agudos que caracteriza a esta industria es la elevada informalidad,

lo cual acarrea una pobre productividad laboral; bajas remuneraciones; el no poder
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negociar internacionalmente de manera directa y facil; imposibilidad de acceder al

sistema financiero formal; no poder negociar con el Estado, etcétera.

1.1.3. Grafica de causas y consecuencia del problema a investigar

Figura N° 5: Gréafica de causas y consecuencias del problema a investigar
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Fuente: Elaboracion propia.

Antecedentes tedricos del planteamiento del problema

La negociacion estd presente en nuestro dia a dia. En varias ocasiones

negociamos sin ser conscientes de que o estamos realizando, como cuando, por

ejemplo, lo hacemos para cosas cotidianas, como el procurarnos los servicios

basicos. Asimismo, creemos, de manera errada, que solo estamos frente a una
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negociacion cuando transamos algo de mucho valor econémico, o solo para

asuntos empresariales.

Sin embargo, conforme lo sefiala Sobrino (2019), es muy frecuente ver que
los empresarios no hacen uso adecuado de esta herramienta o no le dan el uso
adecuado, lo cual le resta un valor significativo para los efectos de realizar negocios
o la resolucién de controversias, resultando ello en acuerdos que no aportan

beneficios, o simplemente, a no llegar a ninguno.

Otro factor importante a tener en cuenta es la cultura, la cual influye de

manera determinante al momento de negociar.

La situacion descrita lineas arriba se debe, entre otras razones, las causas
ya sefialadas, llevando a las consecuencias también ya indicadas en el mencionado

numeral.

1.2.1. Antecedentes tedricos de la variable dependiente (Y)

Segun el diccionario de la Real Academia Espafiola, la negociacion es
definida como la accién y efecto de negociar, asi como los tratos dirigidos a la
conclusién de un convenio o pacto. Ury (1993) indica que la negociacion se da a
través de un proceso gue involucra el comunicarse mutuamente a fin de obtener un
acuerdo, bajo circunstancias en las que hay intereses que se comparten pero
también que se oponen. De igual sentir es Flint (2001), el cual cataloga a la
negociacion como un procedimiento comunicativo en el que se caracteriza por su
dinamismo, y por medio del cual los actores resuelven sus controversias,

defendiendo sus intereses para la obtencion de logros que los satisfagan.
Dentro del marco comercial, Cornejo (2012) postula que la negociacion

también es un procedimiento que incluye individuos, sector empresarial o naciones,

para arribar a acuerdos de intercambio de bienes y servicios.
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Conforme se puede advertir, tanto de las definiciones dadas, como de los
hechos que contextualizan el problema y de las causas y consecuencias
establecidas lineas arriba, la negociacién resulta ser una herramienta fundamental
para el éxito de nuestros negocios. De alli la gran importancia de contar con un
adecuado planeamiento, en el que se determinen intereses, estrategias, tacticas;
se incluya un equipo negociador idéneo, entre otros aspectos, de manera tal que
nos asegure un Optimo resultado al momento de ponerla en practica, y lograr, de

esta manera, mantenernos competitivos en el mundo de los negocios.

En ese sentido, Zurita (2019) sostiene que las ventas constituyen un aspecto
muy importante para la rentabilidad de las empresas, y en ese sentido, la
negociacion juega un papel importante a fin de poder sobresalir en el mercado. En
lo que respecta al comercio internacional, las estrategias de negociacion juegan un

papel muy importante, en especial, en el ambito de los servicios de logistica.

De otro lado, Diez (2002) plantea que la negociacion es una actividad
constante, y el secreto esté en la preparacion, ya que existen principios, opciones
y métodos para perfeccionarla. Luego, refiriéndose a los asuntos politicos,
establece la necesidad de prepararse en el arte de la negociacién, y ponerla en
practica, ya que si no se practica ni prepara, la negociacion tendrd menos

posibilidades de éxito.

Asimismo, Alvarez (1997) establece que cuando negociamos establecemos
intereses individuales, intereses conjuntos, intereses contradictorios e intereses
compensables entre si. Luego, citando a Gotz (1996, p.338), formula que el
beneficio individual maximo estara en funcion a tres factores tomado de la teoria
matematica de los juegos: uno, de la propia estrategia; dos, de la estrategia de los

demas jugadores, y, tres, de la casualidad.

Asi pues, es vital conocer y analizar las ventajas de los agentes involucrados

(diferenciacion, posicion de dominio, mejores precios, entre otros), 0 Sus
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desventajas (inexperiencia, precios muy elevados, etc.), asimismo, estar

conscientes del valor agregado del producto o servicio que negocian.

Sobre el particular, Rivolta (2015), adaptando la matriz FODA (fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas) a la negociacion, puntualiza que es una
herramienta que permite analizar elementos internos y externos de las
negociaciones ligados al planeamiento operacional. Asimismo, sostiene que las
fortalezas son todos aquellos elementos internos y positivos que diferencian un
proceso de negociacion de otros, las oportunidades son aquellas situaciones
externas positivas que se generan en el entorno y que una vez identificadas pueden
ser aprovechadas, las debilidades son problemas internos que una vez
identificados y realizando una correcta estrategia pueden y deben eliminarse y las
amenazas son situaciones negativas, externas a la negociacion que pueden atentar
contra este, por lo que llegado el caso puede implementarse una estrategia para

poder sortearla.

De igual parecer es Westendorff (2011), quien en un estudio para determinar
las competencias para negociar de profesionales en medicina en una industria
transnacional del sector farmacéutico guatemalteco, y citando a Howard Raiffa
(quien establece dos tipos de negociacion: inmediata y progresiva), hace hincapié
en que es menester autoevaluarse para saber cual clase se encuentra y conocer

mejor su potencial negociador.

A su turno, es importante determinar con precision qué es lo que quieren
lograr las partes, mas alla de solamente llegar a un simple acuerdo, tratando de

satisfacer sus necesidades en el proceso de negociacion.

Al respecto, Sotelo (2011), advierte de la importancia de conocer los
intereses de las partes, ya que, de otro modo, no se podra lograr soluciones
creativas que afadan valor a ambas partes en la negociacion; solo satisfaran a

alguna de ellas, pero no en su conjunto.
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Del mismo modo, Fisher, Ury y Patton (2009) aseguran que para la
satisfaccion de intereses es menester que ambas partes se lo comuniguen
mutuamente, para lo cual se requiere claridad y determinacion. No es
recomendable centrarse en posiciones sino en intereses, debiéndose explicar de

manera justificada cada uno de ellos para su mejor comprensién y aceptacion.

Se ha evidenciado, asimismo, que es crucial saber implementar estrategias
y tacticas de negociacion, a efectos de evitar caer en una negociacion ya caduca,

que tiene como caracteristica fundamental el de regatear.

Asi, Pacheco & Sanchez (2016), en su investigacion acerca del conflicto
entre la Corporacion Alsur y la comunidad campesina de Markjo, en Anta,
departamento de Cusco, se buscoé el analisis de coémo el prepararse, el conocer la
cultura y comunicarse adecuadamente, contribuyeron a que dicha corporacion y la
indicada comunidad llegaran a un acuerdo satisfactorio. Por tanto, se logro
determinar que una adecuada preparacién, conocimiento y el aspecto cultural son

factores determinantes en el éxito de las negociaciones.

Por su parte, Westendorff (2011) establece que al negociar se intercambia
puntos de vista, tendientes al logro de objetivos y asi, poder obtener éxito en la
negociacion. Ahora bien, sefiala, asimismo, no siempre se lograra la meta fijada ya

gue cada caso es unico, por lo cual el uso de estrategias y tacticas son importantes.

Otro aspecto que no se puede soslayar, es que la negociacion demanda que
el negociador cuente con ciertas habilidades para negociar, como las duras y
blandas (hard skills y soft skills), asi como ser asertivo, empatico, persuasivo,

inteligencia intercultural, trabajar grupalmente de ser el caso, etcétera.

Asi tenemos que Serrano (2018) detalla una serie de habilidades

importantes para negociar, entre ellas la comunicacion, compromiso, control
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emocional, perspectiva y empatia. Estas habilidades son herramientas de
interaccion donde la comunicacién verbal y no verbal juegan un papel

trascendental.

Finalmente, se puede advertir de los autores citados que la negociacion no
busca un acuerdo per se, sino uno que satisfaga necesidades e intereses, esto es,

gue agregue valor, sobre todo, cuando se refiere en el ambito empresarial.

En esa linea, siguiendo a Gonzélez (2020), la idea de valor va estar en
funcion al acuerdo a arribar, y a lo que las propias partes consideren que es lo que
le agrega valor. En consecuencia, es donde el concepto de valor deja de ser
subjetiva y se vuelve objetiva en base a los acuerdos llegados. Asimismo, en un
proceso de negociacién, cuando se obtiene “algo”, se esta generando valor para el

que lo logro.

Por su parte, Watkins, M. (2007) hace hincapié en la importancia de evaluar
el potencial de la creacidn y captacion de valor en la negociacion. Ello debido a que
muchas veces cuando hablamos de negociar, asumimos que éste es un proceso
de regateo. En ese sentido, resalta la relevancia de arribar a acuerdos de corte

ganar-ganar, en el que podamos satisfacer intereses.

1.2.2. Antecedentes de investigaciones teodricas de la variable
dependiente Y con respecto a las variables independientes
propuestas (X1, X2, X3, X4y X5)

Un aspecto importante para los efectos de establecer la relacion entre la

variable dependiente (negociacion) y la variable independiente (factores culturales),

es entender el concepto de cultura y su importancia en la negociacion.
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Asi se tiene que, se conoce como cultura al conjunto de modos de vida y
costumbres, conocimientos y grado de desarrollo artistico, cientifico, industrial, en

una época, grupo social, etc. (Diccionario de la Real Academia Espafiola).

Cornejo (2012), citando a Luchi y Zamprile, sefala que, en los procesos de
negociacion, en muchas ocasiones, toman protagonismo las actitudes, valores,
creencias, tradiciones, usos y costumbres, historia, entre otros aspectos culturales.
Y es que, coincidiendo con Restrepo (2013), quien, a su vez, cita a Solomon &
Schell (2010), la actividad comercial es inseparable de la cultura, de alli que resulte
relevante comprender los rasgos culturales de las personas de distintos paises, lo
cual es crucial para el éxito en el mercado. Y es por esa razon que, como lo afirma
Zalabarria (2014), los procesos de negociacion demandan una preparacion previa
del planeamiento estratégico, a fin de tomar adecuadas decisiones; mas aun, Si
hablamos de una negociacién intercultural, dicha preparacién es mas crucial aun,

puesto que se deben adaptar las diferencias culturales de las partes.

En cuanto a los principales antecedentes teoricos de la relacion entre las
variables Y — X1 (negociacion — regateo), se tiene a Ogliastri & Salcedo (2008),
quienes afirman que la cultura peruana, al igual que casi todas las
latinoamericanas, se basa en el regateo, iniciando con posturas exageradas y/o
duras, lo cual denota un estilo tradicional de negociacion. Asi, estos autores afirman
que es costumbre de los negociadores peruanos el establecer posiciones rigidas
en el marco de una negociacién no muy moderna. Como consecuencia, en muchos
casos puede originar un enfado en aquellos que negocian en el Peru por primera
vez. Resulta pues evidente que el iniciar con posiciones muy elevadas es la
caracteristica principal en un estilo de negociacion basado en el regateo, como

sucede en el Perd.

De igual forma, Daza & Mufioz (2019), citando a Portafolio (2008), sefialan
gue la idea central al negociar de parte de los peruanos es el regateo, mediante el

cual se inicia el proceso de negociacion con peticiones elevadas Yy fijas, pero que
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paulatinamente se van ajustan y recortando, incluso de forma abrupta e inesperada,

a fin de poder lograr el cierre del negocio.

Por su parte, dentro de la investigacion efectuada por Toledo, Paredes &
Miranda (2014), se puede apreciar que los resultados de la misma arrojan que los
negociantes en el Perd, pertenecientes al rubro del comercio mayorista y minorista
son un tanto pasivos y regatean el precio cuando negocian. Es pertinente precisar
gue dicha pasividad es muy marcada en este sector debido al gran intercambio que
existe en este tipo de mercado, asi como para poder comprender al consumidor y
llegar a un acuerdo. Del mismo modo, sostienen que no obstante el regateo ser una
caracteristica muy enraizada en la cultura negociadora peruana, ésta podria sufrir

modificaciones debido a factores interculturales en este ambito comercial.

De otro lado, Gonzales & Rioja (2017) hacen hincapié en naturaleza
regateadora del peruano, la cual esta presente en su dia a dia, tanto en los negocios
como en lo cotidiano. Asimismo, dichos investigadores sefialan que, no obstante,
existe la costumbre de pedir descuentos y rebajas en los precios, no siempre se da
ello, y que si se da es porque ambas partes ya han expresado sus voluntades de
comprar y vender respectivamente; en consecuencia, cada una de las partes
cuidara que su posicidn no sobrepase lo que pretende pagar o comprar, a efectos
de sentir que estdn ganando, lo cual, a su vez generara una relacién de negocio a
largo plazo. De igual modo, en algunos casos se llega a sacrificar la calidad en aras

de lograr un menor precio.

Respecto de los principales antecedentes tedricos de la relacion entre las
variables Y — X2 (negociacion - informalidad), conforme lo sostienen Ogliastri &
Salcedo (2008), en lo que respecta a la negociacion, la actitud cultural en el Peru
no cuenta con patrones de formalidad, sino comportamientos espontaneos. Sin
embargo, en el sector gubernamental si se nota mayor reglamentacién y
formalidad, siendo los protocolos obligatorios. Del mismo modo, refieren ambos

autores, que como casi en toda Latinoamérica, para los peruanos es necesario
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crear, en primer término, lazos amicales para el inicio de los negocios; ello, porque
probablemente, este contexto de informalidad los hace sentir menos presionados
al negociar. En ese sentido, la cultura peruana tiene mayor costumbre y facilidad
para negociar informalmente, lo cual sumado a su caracter de establecer relaciones

interpersonales amistosas, les permite hacerlo con soltura y naturalidad.

Por su parte, Cendra, Silva, Ramos & Monteverde (2014), partiendo de la
concepcion de De Soto (1989) del sector informal, quien lo caracteriza como el
conjunto de empresas, trabajadores y actividades que se desenvuelven al margen
de la ley y de la economia formal, hacen hincapié de que la informalidad vendria a
ser la respuesta a una excesiva reglamentacion en la actividad econémica, la cual
trae una asignaciéon de recursos deficiente, privando al comerciante de las
bondades de ser legal, tales como la proteccién de policias y jueces, a ser sujetos
del sistema crediticio formal, y el acceso al comercio exterior. Es asi como, en aras
de evadir el control estatal, muchos negocios prefieren seguir siendo pequefios,
utilizando canales irregulares para proveerse de bienes y servicios, llegando hasta
sobornar a funcionarios publicos. Afaden dichos investigadores, que la
informalidad en muchas de las negociaciones en el Perq, resta competitividad en
comparacion a las negociaciones interculturales; lo torna menos exigente, ya que,
al basarse en el vinculo amical y la empatia, podria arribar a acuerdos poco

convenientes.

A su turno, Toledo, Paredes & Miranda (2014), en su investigacion realizada,
concluyen que los resultados a los que arribaron dan cuenta de que el negociador
en el Perd inicia con una actitud de informalidad, y que echa mano de su astucia
para enganchar y tener la atencion del cliente. Del mismo modo, sostienen que el
comienzo de la relacion se efectua virtualmente, tales como las vias telefonicas, e-

mail, etc.

En lo que se refiere a los principales antecedentes tedricos de la relacion

entre las variables Y — X3 (negociacion - elocuencia), Ogliastri & Salcedo (2008)
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recogen las opiniones de sus entrevistados, quienes enfatizan la costumbre del
negociador peruano de conversar demasiado, yéndose por las ramas sin tener
apuro en cerrar el negocio. En efecto, en el Perl es muy caracteristica la fluidez
verbal, mas conocida el “florear” (hablar persuasivamente, aunque no haya
sustento), y esta habilidad es enfatizada por muchos negociantes extranjeros.
Contintan afirmando que, es probable que ello se deba a que el negociador
peruano quiera mas que hacer amigable y placentera la negociacion, lograr
convencer, sin embargo, ello puede traer como consecuencia el no lograrlo y crear
distancia por parte de sus interlocutores. También resaltan dichos investigadores
que esa elocuencia lleva, en muchas ocasiones una mezcla de argumentos
objetivos y veridicos, como una dificil situacién econémica, con la técnica de “llorar”

en la negociacion.

Asimismo, los ya mencionados estudiosos, hacen énfasis en que esta
ambivalencia en la comunicacion es muy comun en paises latinoamericanos, y que
el lenguaje paralingtistico y no verbal tienen mas connotacion que el lenguaje
textual. Un aspecto que resaltan estos investigadores de algunos de sus
entrevistados, ademas del ya mencionado término “florear”, hablar bonito, y la no
precision y/o definicién de ideas, es que un negociante peruano que es habil busca
hacer mas dificil la situacion, con falta de claridad, por ejemplo, y un lenguaje sutil;

aconsejando, por tanto, no copiar ello pues de seguro perdera en ello.

De otro lado, Condori, Flores, & Ledn (2016), indican que existen dos tipos
de negociadores peruanos: uno, preparado e informado, que demuestra dominio
del tema a tratar; y otro, que muchas veces no sabe articular sus pensamientos,
dando la impresion de falta de claridad, lo que lo impulsas a “florear”, ocasionando

ambigiedad.

Para Daza & Muioz (2019), los peruanos se caracterizan por utilizar la
tactica del desgaste en la negociacion, a través de la comunicacion, tratando de
disuadir y alargar la conversacion, a fin de lograr mayor tiempo del fijado al
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comienzo, a fin de que la otra parte pueda desgastarse y logre ceder mas alla de lo

que se habia propuesto.

Toledo, Paredes y Miranda (2014), refieren que el peruano da uso de la
comunicacion de manera exitosa, utilizandola para su beneficio y asi defender lo
que le interesa, y poder lograr algo ventajoso. Para obtener dicha ventaja, el

negociante en el Perq, tiene que sentirse confortable durante el proceso.

En lo atinente a los principales antecedentes tedricos de la relacion entre las
variables Y — X4 (negociacion - confianza), Ogliastri & Salcedo (2008), postulan que
en los negociadores peruanos, un sindbnimo de confianza es la amicalidad, por lo
que la desconfianza surge al proponer dejar el acuerdo por escrito. De igual
manera, sostienen que la confianza se basa en la experiencia. Refieren que en el
Peru las personas son muy gratas, hospitalarias, amistosas y muy amables,
encontrandose manifestaciones de emocionalidad, a veces cambiantes (de amistad
a enemistad o de cortesia a indiferencia; se acepta como algo natural expresar lo
que se siente en la negociacion, tanto los sentimientos de aprecio como los de
desencanto. Otro punto que destacan estos autores y que se encuentran
relacionadas a la confianza y cercania, es la emocionalidad, la cual se da al mostrar
tranquilidad, lo que a veces incomoda a las otras partes, asi como la afabilidad con

aguellos con los que busca negociar.

Por su parte, Cendra, Silva, Ramos & Monteverde (2014), dentro de las
respuestas de los participantes en su estudio, resaltaron el aspecto expresivo de
los peruanos, el cual se da en el caracter afectivo, la simpatia, sociabilidad,
hospitalidad y solidaridad. Esto puede darse como una manifestacion del
colectivismo que es caracteristico en ciertos paises de Latinoamérica, conforme a
Gissi, Zubieta y Paez (2001), que son citados por los autores antes mencionados.
Contindlan estos investigadores manifestando que, al negociar, los peruanos son
generalmente amistosos, y que si el nivel amical es alto, las posibilidades de cumplir

también lo seran. Indican, ademas, que al peruano le gusta dilatar el tiempo y
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regatear, es informal e impuntual. Prosiguen estos investigadores indicando que la
negociacion, ademas de los aspectos culturales, tiene una relacion con la conducta
y el manejo de las emociones, siendo la inteligencia emocional es un factor crucial.
En ese sentido, las emociones tienen un rol importante en el compromiso de los

negociadores peruanos.

Condori, Flores & Lebn (2016) postulan, citando un estudio de ProChile,
2015, que en el Peru se valora mucho y son muy apreciadas la interaccion personal,
la amicalidad, la conversacién cercana, el confiar uno con el otro y tener una
relacion de larga duracién. Es asi que los peruanos propician ambientes amistosos
y de confianza para negociar, lo cual los lleva a tomarse su tiempo para conocer a

la contraparte antes de cerrar un acuerdo.

A su vez, las investigaciones de Toledo, Paredes & Miranda (2014) arrojan
como resultados que en ambito de la negociacion, en el Peru se hablan de otros
temas diversos a éste, tales como la cocina, sitios turisticos, aspectos
climatolégicos o asuntos del dia a dia para los efectos de entrar en el calor del
negocio, pero se trata de evitar cuestiones que impidan entrar en una conversacion
fluida. Concluyen, asimismo, que, en términos generales, el negociador en el Peru
es ameno Y le encanta relacionarse, hacerse amigo, utilizando algunas veces las
bromas en su didlogo, pero es cuidadoso dependiendo la situacion y con quién esté
negociando.

En cuanto a los principales antecedentes teoricos de la relacion entre las
variables Y — X5 (negociacion — uso flexible del tiempo), Ogliastri & Salcedo (2008)
indican que en el Peru la flexibilidad en la utilizacion del tiempo es muy comudn
siendo una caracteristica fundamental al momento de negociar la impuntualidad y
lo informal. En algunas ocasiones se dilata el tiempo para obtener posiciones de
ventaja. Contintan afirmando que el proceso para negociar es de corte policrénico,
esto es, se ventilan muchos temas al mismo tiempo en vez de hacerse de manera

mas ordenada, utilizandose el tiempo a su favor, y que la impuntualidad es algo

38



muy aceptado en esta cultura. Otro aspecto a resaltar por estos autores, es que
algunos entrevistados advirtieron més lentitud en el &mbito publico que en rubro de
empresas particulares, presumiblemente porque algunos trabajadores de dicho
sector quieren sentirse “muy importantes” o por una falta de delegacion de sus

superiores, que les impide cerrar el negocio.

Por su parte, Cendra, Silva, Ramos & Monteverde (2014), afirman que en el
Peru, esta sobreentendido que el cumplimiento en la entrega de un bien o en la
realizacion de un servicio sera prorrogado, por lo que el establecimiento de plazos
es, en muchas veces, algo referencial, mas no una obligacion que se respete

siempre.

Daza & Mufioz (2019) consideran que en la cultura negociadora peruana, los
negociadores alargan o achican el tiempo para negociar, segun les sea mas
favorable, a efectos de lograr beneficios a sus intereses. Ayuda a ello la
informalidad existente, lo cual les sirva para reducir la presién para negociar o
comprometerse; consecuentemente, cuando el cumplimiento de la negociacion
afecta sus intereses, lo mas probable es que no se lleve a cabo o0 no se cumpla con

lo negociado.

En su investigacion sobre las personas en el Pera que negocian en el rubro
mayorista y minorista, Toledo, Paredes & Miranda (2014), verificaron que dichos
negociadores prefieren relaciones a largo plazo, no le importa el tiempo invertido
en la negociacion, es flexible, acuerda por escrito, es desconfiado y gana la

confianza con la formalidad.

Gonzales & Rioja (2014), manifiestan su acuerdo con Ogliastri & Salcedo
(2008), al senalar que la impuntualidad era aceptable en los peruanos, no obstante,
en el rubro de la mineria se demuestra puntualidad, pero, sin embargo, admiten que
el nivel de impuntualidad es bastante alto en el pais. Asimismo, dichos

investigadores afirman que los peruanos son negociantes policronicos, es decir,
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negocian todo a la vez, siendo una de las pocas excepciones el sector minero,
donde se verifica minuciosamente cada uno de los detalles del proceso a negociar.
Finalmente, dichos autores, respecto del lapso de duracién del proceso a negociar,
manifiestan que no hay un tope de sesiones ni un limite temporal; ello estara sujeto

a la naturaleza del negocio, y pueden variar.

1.2.3. Grafica de los antecedentes tedricos

Tabla N° 2: Gréafica de antecedentes teéricos de la variable Y

Real Academia Espafiola

Ury (1993)

Flint (2001)
Cornejo (2012)
Zurita (2019)

Diez (2002)
Alvarez (1997)
Rivolta (2015)
Westendorff (2011)
Sotelo (2011)
Fisher, Ury y Patton (2009)
Pacheco & Sanchez (2016)
Serrano (2018)
Gonzalez (2020
Watkins, M. (2007)

Fuente: Elaboracién propia
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Figura N° 6: Grafica de antecedentes tedricos de la variable X

eQOgliastri, E., & Salcedo, G. (2008).
eDaza & Mufioz (2019).

eCondori, M., Flores, A.., & Ledn, C.. (2016).
eToledo, J., Paredes, R. & Miranda, E. (2014).

eQOgliastri, E., & Salcedo, G. (2008).
ormalidad eCendra, S., Silva, R., Ramos, L. & Monteverde, J. (2014).
eToledo, J., Paredes, R. & Miranda, E. (2014).

eQOgliastri, E., & Salcedo, G. (2008).
eCondori, M., Flores, & Ledn, C.. (2016).
eDaza, J. & Mufioz, D. (2019).

eToledo, J., Paredes, R. & Miranda, E. (2014).

eQOgliastri, E., & Salcedo, G. (2008). 3
eCendra, S., Silva, R., Ramos, L. & Monteverde, J. (2014).
eCondori, M., Flores, A., & Ledn, C.. (2016).

eToledo, J., Paredes, R. & Miranda, E. (2014).

Confianza

-C-)gliastri, E., & Salcedo, G. (2008).

eCendra, S., Silva, R., Ramos, L. & Monteverde, J. (2014).
eDaza, J. & Mufioz, D. (2019).

eToledo, J., Paredes, R. & Miranda, E. (2014).

eGonzales, C. & Rioja, M. (2014).

Fuente: Elaboracion propia
1.3. Pregunta central de investigacion

Conforme al marco tedrico consultado y a la informacién revisada

anteriormente, se plantea:

¢, Qué factores culturales influyen en la negociacioén de los comerciantes del
sector de calzado deportivo en centros comerciales de Lima-Perd?
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1.4. Objetivo general de la investigacion

Determinar los factores culturales que influyen positivamente en la
negociacion de los comerciantes del sector de calzado deportivo localizados en el

Centro Comercial Polvos Azules de Lima — Peru.

1.4.1. Procesos metodoldgicos de la investigacion

1. Revisar los antecedentes del sector de calzado deportivo en el ambito

mundial y en el peruano.

2. Definir los principales aspectos teoricos sobre la cultura y su incidencia

en la negociacion.

3. Analizar la perspectiva teorica de los factores de regateo, informalidad,

elocuencia, confianza y uso flexible del tiempo.

4. Elaborar el instrumento de medicion con los constructos de las variables

independiente con la de negociacion.

5. Aplicar y validar el instrumento de medicion a los comerciantes de
calzado deportivo que colaboran en el Centro Comercial Polvos Azules

de Lima — Peru.

6. Analizar y discutir los resultados obtenidos.

7. Formular las conclusiones y recomendaciones correspondientes.
1.5. Hipotesis general de investigacion

Los principales factores culturales que influyen positivamente en la
negociacion de los comerciantes del sector de calzado deportivo en el Centro
Comercial Polvos Azules de Lima-Perd son: el regateo, la informalidad, la

elocuencia, la confianza y el uso flexible del tiempo.
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1.6.

1.7.

Metodologia

La investigacion tendra un enfoque cuantitativo ya que se aplicara un

instrumento para medir las variables.

El estudio tiene un alcance descriptivo, explicativo y correlacional, ya
gue se describiran y se explicaran las causas del problema a investigar
y los efectos que lo ocasionan, y se establecera la relacion entre las

variables

El disefio de investigacion sera no experimental porque no se

manipularan las variables, solo se describira lo sucedido.

Sera transeccional, también llamada transversal, ya que la data sera

obtenida en un solo momento revisando variables y su interaccion.

La poblacion de estudio son los comerciantes que ponen a la venta

calzado deportivo.

Se disefard una encuesta con escala tipo Likert que se sometera a

pruebas estadisticas para determinar su validez y confiabilidad.
Se analizaran y discutiran los resultados.

Se presentaran conclusiones y recomendaciones.

Justificacién y aportaciones de la investigacion

1) Aportacién teodrica: Siguiendo la investigacion de Ogliastri y Salcedo
(2008), la presente investigacion aportara conocimientos practicos a
disciplinas como la administracion y los negocios, asi como la psicologia,

sociologia y antropologia, ya que, en el primer caso, esto es, en la
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administracion y los negocios, contribuira a analizar la importancia de la
negociacion como instrumento importantisimo para el desarrollo de los
negocios, en especial, en el sector microempresarial. En el segundo
caso, vale decir, en la psicologia, sociologia y antropologia, ya que
coadyuvara a entender cuales y como los factores culturales influyen en
las conductas e interacciones humanas; en este caso, en las relaciones

comerciales.

2) Aportacién metodologica: Se realizard una investigacion cientifica,
considerando todos los pasos de la metodologia para probar la hipétesis
a través de los instrumentos de medicion correspondiente. Del mismo
modo, dichos instrumentos podran ser utilizados para otras materias
afines. Asimismo, la presente investigacion aportara al conocimiento en
lo que respecta a contribuir con un estudio de enfoque cuantitativo, ya
gue como se pudo verificar, la gran mayoria de estudios sobre las

variables investigadas son de corte cualitativo, en su gran mayoria.

3) Aportacion practica: Se benefician todas las empresas del sector
calzado deportivo, puesto que podran identificar los principales factores
culturales que influyen en su forma de negociar, y poder aprovechar las
ventajas de aquéllos, a fin de tener éxito en sus negociaciones, asi como

los clientes, ya que podran lograr acuerdos mas ventajosos.

1.8. Delimitaciones del estudio

1) Espaciales: El presente trabajo se llevara a cabo en el Centro Comercial
Polvos Azules, localizado en el distrito de La Victoria de Lima — Peru.
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Figura N° 7: Mapa de ubicacion del Centro Comercial Polvos
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Fuente: Google

2) Demograficas: El objeto de estudio son las empresas del sector de
calzado deportivo ubicadas en el Centro Comercial Polvos Azules en
Lima-Perl, las que cuentan con las siguientes caracteristicas: son
locales de ubicados en galerias, de tamafio reducido; la mayoria son
micro o pequefios comerciantes; en muchos de los casos existe

informalidad.

Los sujetos de estudio son los comerciantes que tienen la interaccion

directa con los clientes que acuden al Centro Comercial Polvos Azules.
3) Temporales: Sera transeccional, también llamada transversal, ya que la

data sera obtenida en un solo momento revisando variables y su

interaccion.
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1.9. Matriz de congruencia

Tabla N° 3: Matriz de Congruencia Metodolégica

Pregunta de Objetivo general Marco Teérico Hipotesis Variables
Investigacion (principales) general

¢, Qué factores Determinar los e Ogliastri, E., & Los principales Variable X
culturales influyen  principales factores Salcedo, G. (2008). factores (independiente)
en la negociacién  culturales que e Cendra, S., Silva, culturales que Factores
de los influyen en la R., Ramos, L. & influyen en la culturales
comerciantes del negociacion de los Monteverde, J. negociacion de Variable X1:
sector de calzado comerciantes del (2014). los comerciantes Regateo
deportivo en sector de calzado e Condori, M., Flores, del sector de Variable X2:
centros deportivo en el A., & Leon, C. calzado deportivo Informalidad
comerciales de Centro Comercial (2016). en el Centro Variable X3:
Lima- Peru? Polvos Azules de « Toledo, J., Comercial Polvos Elocuencia
Lima — Per. Paredes, R. & Azules de Lima- Variable X4:

Miranda, E. (2014). Perd  son: el Confianza

e Daza, J., & Mufioz, egateo, la Variable X5:
D. (2019). informalidad, la Uso flexible del
« Gonzales, C. & elocuencia, la tiempo
Rioja, M, (2014). confianzay eluso Variable Y
flexible del (independiente)
tiempo. Negociacion

Fuente: Elaboracion propia

En el presente capitulo se ha podido apreciar los hechos que contextualizan
el problema, la formulacion del problema de investigacion, los obijetivos,

limitaciones, justificacion y una breve introduccion al estudio de las variables.
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CAPITULO 2. MARCO TEORICO

En el presente capitulo se desarrollara y profundizara la revision de la
literatura de cada una de las variables de estudio. Del mismo modo, se analizaran
las principales teorias y modelos aplicados a la negociacion, asi como los aspectos

culturales que inciden y/o influyen en la misma.

2.1. Marco tedrico de la variable dependiente (Y) — La negociacion

La negociacion es una actividad cotidiana; la realizamos de manera
permanente en nuestro quehacer, en especial, en el rubro de los negocios. Sin
embargo, en diversas situaciones las personas o los comerciantes o bien utilizan
de manera ineficaz la negociacién o bien le restan relevancia como un vehiculo util
para emprender y/o resolver disputas, lo cual los lleva a fracasar en el proceso de

negociacion, o a cerrar acuerdos que nos otorga ningun beneficio.

Es por los motivos expuestos que resulta trascendente realizar una revision
sobre las teorias, definiciones, modelos e investigaciones aplicadas sobre la

negociacion (variable dependiente).

2.1.1. Teorias y definiciones

Entre las principales teorias y modelos de negociacion, podemos citar las

siguientes:

a) Modelo de Harvard - Método Fisher- Ury: El presente modelo de
negociacion, desarrollado por Ury, Fisher y Patton, se basa en satisfacer los
intereses, aunque en muchos casos no sea compartido. Es por ello que este método
resulta ser uno de negociacién asistida para la solucién de disputas, sobresaliendo

por su aptitud de intervenir exitosamente en diferentes ambitos de negociacién, a
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nivel nacional como internacional (Hernandez, 2014). Se puede considerar que
detras de este modelo estan las necesidades o deseos de las partes involucradas,
ademas se deben buscar ventajas mutuas y cuando se presenten los conflictos se
debe buscar la parcialidad del acuerdo. En suma, el método planteado por los
investigadores sefalados brinda la oportunidad de solucionar disputas o
controversias en base a principios, méritos y criterios objetivos, y no tanto en las
posiciones o los deseos de las partes, a efectos de arribar a acuerdos de mutuo

beneficio.

Por su parte, para Fisher, Ury y Patton (2009), segun este modelo, los cuatro

principios son:

. Separar el problema de las personas.

o Concentrarse en los intereses y no en las posiciones.
. Inventar opciones de mutuo beneficio.

o Insistir en que los criterios sean objetivos.

b) Modelo de las 8 fases: Este modelo tiene su origen en el estudio y
andlisis de la negociacibn entre empresas Yy representantes sindicales
pertenecientes al sector industrial. Sin embargo, también puede ser aplicado,
obviamente con las necesarias modificaciones, a otros &mbitos como el comercial
o el interpersonal. Dentro de las 8 fases de la negociacion, estan: la preparacion,
discusion, sefiales, propuestas, el paquete, el intercambio, el cierre y el acuerdo
(Ovejero, 2004). Un modelo bien estructurado y no da espacio a la intuicién, sin
embargo, entre mas ordenado sea el modelo de negociacion mas garantias se
ofrece. Aungue la intuicion funcione en algunos casos para alcanzar los obijetivos,
en este tipo de eventos como lo es la negociacion nunca se debe dejar de lado la
deduccién y el razonamiento. Entonces, el cierre es la sintesis en el cual se culmina
con el intercambio de propuestas, resumiéndose lo logrado hasta entonces, para

dar pase, luego, al acuerdo, el mismo que debe ser satisfactorio.

48



c) Teoria de Hall: El investigador Edward T. Hall, hace referencia que la
teoria esta orientada a conocer el comportamiento de la persona negociadora,
ademas de estudiar acerca de la comunicacién no verbal, las culturas policronicas
y monocronicas. Por ello, como Maldonado (2007) menciona que la teoria se ha
clasificado en Cultura de Contexto Alto y Cultura de Contexto Bajo, donde la primera
esta representada por paises de América Latina, Asia y Africa, las cuales se
caracterizan por tener una comunicacion indirecta a través de gestos corporales y
gestuales, todo ello debido que es importante dentro de estas culturas entablar una
relacion de amistad durante la negociacion. En cambio, la segunda, tiene un
lenguaje de comunicacion mas directo donde precisan detalles del posible contrato
y prefieren el uso de documentos escritos para dejar en evidencia las

responsabilidades de cada, dejando de lado las malas interpretaciones.

d) Teoria de Hofstede: Desarrollada por Gert Hostede, se encuentra
basada en el estudio a las negociaciones internacionales en los afios 80’s a mas
de cincuenta paises donde se estaban incluidos las empresas y gobiernos,
contribuyendo asi al campo negociacion interculturales a través de las seis
dimensiones propuestas, las cuales segun la pagina Intercultural Programs (2012)

en términos de Hofstede, menciona que son las siguientes:

e Distancia al poder.

e Individualismo — colectivismo.

e Evasion a la Incertidumbre.

e Masculinidad versus femineidad.

e Orientacion a largo plazo - corto plazo.

e Complacencia — moderacion.

Cabe precisar que las dimensiones presentadas buscan explicar el
comportamiento de personas de distintas naciones frente a otras y como los valores
culturales afectan el desenvolvimiento y decision de las partes en un proceso de

negociacion. Ello ha sido de gran utilidad para proyectos entre paises de gran
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envergadura y conocer mejor el ambito cultural de la contraparte a fin de obtener

mejores resultados en una negociacion.

e) Modelo de Sparks: Antes de iniciar una negociacion es importante
evaluar qué modelo o estilo se va a utilizar ya que ello esta relacionado con el
contexto social y cultural de ambas partes. Por ello, segun Hoffmann (2013) indica
que, Sparks analizé las suposiciones del ser humano a través de cuatro impulsos
propuestos que quieren demostrar las distintas actitudes de las personas frente a
un posible acuerdo satisfactorio. Sumado a ello, Sparks proporciona cuatro estilos

de negociacion a partir de los impulsos encontrados en los seres humanos.

f) Modelo de Ackoff: El presente estudio quiere explicar las interacciones
que tienen los individuos en situaciones sociales o de colectividad. De acuerdo con
Hoffmann (2013) indica que Ackoff divide los estilos en Introvertido y Extrovertido,
donde el primero presenta estimulos internos para interactuar con otras personas,
les resulta dificil entablar relaciones sociales dado que se encuentran enfocados en
sus pensamientos y sentimientos. En cambio, las personas con un estilo
extrovertido son aquellas que reciben estimulos externos y del ambiente dado que

su comportamiento se ve reflejado con el entorno en que se encuentren.

g) Las 5fuerzas de la industria segun Porter: En general, las empresas
cuentan con sistemas abiertos, es decir, se encuentran en constante interaccion
con el medio, por tanto, los resultados internos que puedan obtener las empresas
dependen de los factores externos y de una administracion eficiente. En ese sentido
Porter (2014) propone las 5 fuerzas para que las empresas puedan analizar y
delimitar aquellas estrategias que sean adecuadas para hacer frente a los

competidores y con ello tener la posibilidad de ser mas atractivos en el mercado.

Las 5 fuerzas propuestas por Michael Porter son:

e Amenaza de nuevos aspirantes.

e Poder de negociacion de los compradores.
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e Poder de negociacion de los proveedores.
e Amenaza de productos o servicios sustitutos.

e Rivalidad entre los competidores existentes.

En sintesis, la combinacion de las fuerzas propuestas por Porter quiere dar
a conocer el beneficio potencial que la empresa tiene en el sector, asi como el
hecho de considerar a los competidores como factores de andlisis que permiten
mejorar gestiones internas de una organizacion. Asimismo, dicho modelo de
negociacion ayuda a planificar estrategias y tacticas para crear ventajas

competitivas o ser diferenciados dentro del actual mercado competitivo.

h) El modelo Blake & Mouton: Blake & Mouton plantearon el Estilo de
Solucién de Conflictos donde se caracteriza por ser presentar distintas actitudes de
un lider con la finalidad de resolver problemas o conflictos que se puedan presentar.
En base a Vargas, A, Cabrera, H, y Rincon, P. (1978) sostienen que el modelo de
Blake & Mouton establece 5 actitudes que las personas puede adoptar en un equipo

de trabajo, las cuales son las siguientes:

e Confrontacion.
e Compromiso.
e Facilitacion.

e Presion.

e Retirada.

En cuanto a las definiciones que se encontraron, se tiene que, segun el
diccionario de la Real Academia Espafola, la negociacion es definida como la
accion y efecto de negociar, asi como los tratos dirigidos a la conclusion de un

convenio o pacto.

Ury (1993) indica que la negociacién se da a través de un proceso que

involucra el comunicarse mutuamente a fin de obtener un acuerdo, bajo
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circunstancias en las que hay intereses que se comparten pero también que se

oponen.

Igual perspectiva comparte Flint (2001), el cual cataloga a la negociacion
como un procedimiento comunicativo en el que se caracteriza por su dinamismo, y
por medio del cual los actores resuelven sus controversias, defendiendo sus

intereses para la obtencion de logros que los satisfagan.

Dentro del marco comercial, Cornejo (2012) postula que la negociacion
también es un procedimiento que incluye individuos, sector empresarial 0 naciones,

para arribar a acuerdos de intercambio de bienes y servicios.

Puchol (2005) afirma que una negociacion es una actividad en la que dos
partes, cuyos intereses son en parte complementarios y en arte opuestos, tratan de

alcanzar un acuerdo que satisfaga al maximo los intereses de uno y otro.

A su turno, Miranda (2014) sostiene que la negociacion es un medio no
violento para resolver conflictos entre entidades y/o personas basado en un proceso

de comunicacioén e intercambio.

Nocetti (2007) sostiene que la negociacion es un proceso por el cual las

partes buscan disminuir o dar término a una situacion conflictiva.
Amaya (2007) indica que el proceso de negociar se da cuando las partes,
gue deben gozar con algun nivel de poder, comunidad de intereses y una disputa,

discuten cobre como arribar a un acuerdo.

Kozicki (1998) afirma que la negociacion es el arte de alcanzar un acuerdo

para resolver diferencias a través de la creatividad.
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De las definiciones antes expuestas, y coincidiendo, mayormente, con Ury,
Flint y Puchol, se puede concluir que la negociacion es un proceso por el que las
partes se encuentran en la busqueda de un acuerdo que satisfaga sus intereses.
Para ello, utilizaran diversos medios, tales como estrategias, tacticas,

competencias, etc.

2.1.2. Investigaciones aplicadas sobre la variable Y

A continuacion, se presentan algunas investigaciones en las que se

encontraron la relacién entre las variables Y (nhegociacion) y X (factores culturales).

Asi se tiene que, Perlaza y Cubides (2018), realizaron un estudio en el que
concluyen que las empresas al momento de realizar negociaciones comerciales
internacionales deben tener en cuenta el conocimiento cultural sobre los distintos
paises con los cuales se quiere realizar esta, a su vez implica un desarrollo en
habilidades de sensibilidad cultural, pues cada pais presenta particularidades en
los idiomas, creencias y variedad en costumbres, todo esto dentro de un solo
contexto para poder llegar a tener un negocio satisfactorio sin afectar las relaciones
entre paises. Asimismo, las empresas han logrado adaptarse a los diferentes
cambios como: econdmico, cultural, social e ideolégico, con lo cual se amplia el

campo empresarial en términos de negociacion internacional.

Moreno (2018), realizd un estudio en el que llegé a la siguiente conclusién:
un negociador internacional debe potencializar sus habilidades como estratega,
contar con un equipo negociador conocer de las culturas, los negocios y las mega
tendencias del mercado para lograr negociaciones efectivas y eficaces.

Menor y Huamani (2018), realizaron una investigacion, en la que concluyen
que la interculturalidad presupone intercambio porque se desarrolla en un espacio
donde los conocimientos saberes, personas y patrones culturales son diferentes;
ademas, busca desarrollar un marco de convivencia democratico inclusivo:

presupone negociacion y reconocimiento de relaciones asimétricas de poder
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econdémico, politico y cultural. Asimismo, que la interculturalidad es un proceso
dialéctico de comunicacién y aprendizaje entre culturas que parte del presupuesto

del respeto, la interaccion mutua, equidad e igualdad.

Tamayo y Canal (2019), realizaron una investigacion en la que concluyeron
que las culturas gozan de diversas caracteristicas, tanto en lo politico, econémico,
social, costumbres, creencias y valores propias de cada lugar, las cuales pueden

tener un impacto al negociar internacionalmente.

Maldonado (2007), en su investigacion, llega a la conclusién de que los
empresarios colombianos, han evolucionado a nivel comercio internacional, debido
a la suscripcion de acuerdos comerciales, como el suscrito con Estados Unidos, la
incursién de inversionistas extranjeros, la busqueda de nuevos mercados, lo que
ha hecho que se apliquen formas innovadoras conforme a ese nuevo contexto

econdmico.

Pacheco & Sanchez (2016), en su investigacion acerca del conflicto entre la
Corporacioén Alsur y la comunidad campesina de Markjo, en Anta, departamento de
Cusco, se buscé el andlisis de como el prepararse, el conocer la cultura y
comunicarse adecuadamente, contribuyeron a que dicha corporacion y la indicada
comunidad llegaran a un acuerdo satisfactorio. Por tanto, se logré determinar que
una adecuada preparacion, conocimiento y el aspecto cultural son factores

determinantes en el éxito de las negociaciones.

Guzman y Mufoz (2020), realizaron una investigacion en la que llegaron a
las siguientes conclusiones: El vocablo interculturalidad se debe observar de tres
formas distintas; uno, como una forma de relacion, en la que se intercambian
diversas costumbres, conocimientos Yy conductas interculturales; dos,
funcionalmente, la cual admite diversas culturas, buscando ser inclusiva dentro de
la sociedad, y tres, desde un aspecto critico, el cual anhela un cambio radical en el
basamento de la sociedad.
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Por su parte, Sellés (2019), realizd una investigacion en la que concluye que
lo intercultural se da en una interrelacion horizontalmente cultural, esto es, que no
existe supremacia de alguna de las culturas interactuantes, lo cual permite convivir

pacificamente, respetando las diversas manifestaciones culturales.

Arévalo (2017), realiz6 una investigacion, en la que concluye que lo
intercultural implica un permanente comunicarse y aprender de las culturas, bajo
caracteres tales como el considerarse mutuamente, un ambito legal, reciproco,
armonico, igualitario, tratando el desenvolver su practica y experiencia cultural, para
asi poder obtener una mejor coexistencia, logrando sinergias en lo politico, en lo

econdémico y en lo social y resolver cualquier controversia que pudiera surgir.

Llamazares (2016) realiz6 un estudio sefialando que la negociacion
intercultural se refiere a varias cuestiones entre las que destacan: el contexto
cultural en el cual se desarrolla negociacion, el dilema de quién debe adaptarse a
la cultura de la otra parte y, sobre todo, los componentes culturales de la
negociacion que hay que tener mas en cuenta cuando se negocia en mercados

internacionales.

Cruz, Santos, y Cienfuegos (2016), realizaron una investigacion, llegando a
concluir que la interculturalidad puede significar cosas distintas: desde crear un
espacio cultural lo suficientemente abierto para que cumpla funciones opcionales,
hasta ser la expresion de una demanda cultural que no ha encontrado espacio de

expresion.
Como se puede apreciar, la cultura estd muy ligada a la negociacion, y es

un factor de influencia muy relevante, ya que esta puede moldear y/o decidir el

resultado del proceso negociador.
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2.2 Marco tedrico y estudios de investigaciones aplicadas de las variables
independientes (X1, X2, X3, X4 y X5)

Respecto de este punto, es preciso indicar que las investigaciones
consignadas, se aprecia que las realizadas por Ogliastri & Salcedo resultan ser la
base para el estudio de las variables X1, X2, X3, X4 y X5, puesto que son estos
investigadores los que han plasmado de manera mas prolija los factores culturales
gue influyen en la negociacion de los peruanos, asi como el de servir de base para,

practicamente, las demas investigaciones citadas.

Del mismo modo, es menester puntualizar que no se han encontrado teorias
especificas que detallen las variables independientes; lo que se ha encontrado son
las teorias y modelos culturales y de negociacion detalladas en la parte introductoria

del marco tedrico.

Seguidamente, se presentan los estudios de las principales investigaciones

aplicadas de las variables independientes (X1, X2, X3, X4 y X5).

2.2.1. Variable X1 (Regateo)

Conforme a la investigacién que postulan Ogliastri & Salcedo (2008), la
cultura peruana, al igual que casi todas las latinoamericanas, se basa en el regateo,
iniciando con posturas exageradas y/o duras, lo cual denota un estilo tradicional de
negociacion. Asi, estos autores afirman que es costumbre de los negociadores
peruanos el establecer posiciones rigidas en el marco de una negociacién no muy
moderna. Como consecuencia, en muchos casos puede originar un enfado en
aguellos que negocian en el Peru por primera vez. Resulta pues evidente que el
iniciar con posiciones muy elevadas es la caracteristica principal en un estilo de

negociacion basado en el regateo, como sucede en el Pera.

De igual forma, en la investigacion efectuada por Daza & Mufioz (2019),

citando a Portafolio (2008), sefialan que la idea central al negociar de parte de los
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peruanos es el regateo, mediante el cual se inicia el proceso de negociacién con
peticiones elevadas vy fijas, pero que paulatinamente se van ajustan y recortando,

incluso de forma abrupta e inesperada, a fin de poder lograr el cierre del negocio.

Por su parte, dentro de la investigacion efectuada por Toledo, Paredes &
Miranda (2014), se puede apreciar que los resultados de la misma arrojan que los
negociantes en el Peru, pertenecientes al rubro del comercio mayorista y minorista
son un tanto pasivos y regatean el precio cuando negocian. Es pertinente precisar
gue dicha pasividad es muy marcada en este sector debido al gran intercambio que
existe en este tipo de mercado, asi como para poder comprender al consumidor y
llegar a un acuerdo. Del mismo modo, sostienen que no obstante el regateo ser una
caracteristica muy enraizada en la cultura negociadora peruana, ésta podria sufrir

modificaciones debido a factores interculturales en este ambito comercial.

De otro lado, en el estudio de Gonzales & Rioja (2017) hacen hincapié en
naturaleza regateadora del peruano, la cual esta presente en su dia a dia, tanto en
los negocios como en lo cotidiano. Asimismo, dichos investigadores sefialan que,
no obstante, existe la costumbre de pedir descuentos y rebajas en los precios, no
siempre se da ello, y que si se da es porque ambas partes ya han expresado sus
voluntades de comprar y vender respectivamente; en consecuencia, cada una de
las partes cuidara que su posicion no sobrepase lo que pretende pagar o comprar,
a efectos de sentir que estan ganando, lo cual, a su vez generara una relacion de
negocio a largo plazo. De igual modo, en algunos casos se llega a sacrificar la

calidad en aras de lograr un menor precio.

En cuanto a Bazan, Quispe y Velarde (2015), se tiene que su estudio fue
cualitativo, utilizandose la entrevista a profundidad para recolectar la data, siendo
los sujetos de la misma jefes y gerentes de empresas en Arequipa (departamento
del sur peruano). Se hizo uso del método del caso, procesandose la data mediante
el software Atlas.ti; obteniéndose como resultado diversos rasgos de las conductas

de tales personas cuando negocian, y recomendando que tales sean aplicables a
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otros rubros, enfatizando al sector pyme, para asi poder potenciar sus capacidades
de negociacion.

2.2.2. Variable X2 (Informalidad):

Conforme lo sostienen Ogliastri & Salcedo (2008) en su investigacion, en lo
que respecta a la negociacion, en el Pera no se suele utilizar formalismos sino
comportamientos espontaneos. Sin embargo, en el sector gubernamental si se nota
mayor reglamentacion y formalidad, siendo los protocolos obligatorios. Del mismo
modo, refieren ambos autores, que como casi todas las culturas latinoamericanas,
en el Perl es necesario crear primero lazos de amistad para el inicio de los
negocios; ello, porque probablemente, este contexto de informalidad los hace sentir
menos presionados al negociar. En ese sentido, la cultura peruana tiene mayor
costumbre y facilidad para negociar informalmente, lo cual sumado a su caracter
de establecer relaciones interpersonales amistosas, les permite hacerlo con soltura

y naturalidad.

Por su parte, en la investigacion de Cendra, Silva, Ramos & Monteverde
(2014), partiendo de la concepcién de De Soto (1989) del sector informal, quien lo
caracteriza como el conjunto de empresas, trabajadores y actividades que se
desenvuelven al margen de la ley y de la economia formal, hacen hincapié de que
la informalidad vendria a ser la respuesta a una excesiva reglamentacion en la
actividad econdmica, la cual trae una asignacién de recursos deficiente, privando
al comerciante de las bondades de ser legal, tales como la proteccion de policias y
jueces, a ser sujetos del sistema crediticio formal, y el acceso al comercio exterior.
Es asi como, en aras de evadir el control estatal, muchos negocios prefieren seguir
siendo pequeios, utilizando canales irregulares para proveerse de bienes y
servicios, llegando hasta sobornar a funcionarios publicos. Afiaden dichos
investigadores, que la informalidad en muchas de las negociaciones en el Perq,
resta competitividad en comparacion a las negociaciones interculturales; lo torna
menos exigente, ya que, al basarse en el vinculo amical y la empatia, podria arribar

a acuerdos poco convenientes.
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Toledo, Paredes & Miranda (2014), en su investigacion realizada, concluyen
que los resultados a los que arribaron dan cuenta de que el negociador en el Peru
inicia con una actitud de informalidad, y que echa mano de su astucia para
enganchar y tener la atencion del cliente. Del mismo modo, sostienen que el
comienzo de la relacion se efectla virtualmente, tales como las vias telefénicas, e-

mail, etc.

De otro lado, Pistala y Rodriguez (2020), en su investigacion concluyen que,
generalmente los negociadores colombianos carecen de negociacion investigativa
y no se toman la molestia de ir mas alla de solo cerrar el negocio, esto
principalmente se puede dar por sus tradiciones, falta de educacion, dinero entre
otros, en Colombia los negociadores solo prestan atencion al interés y beneficio
personal en el momento de hacer un negocio, es decir solo se interesan por el
beneficio de ese instante dejando abierta la brecha a una posible negociacién o

relacion de negocio que le pueda brindar un beneficio a largo plazo.

2.2.3. Variable X3 (Elocuencia):

Sobre el particular, en la investigacion de Ogliastri & Salcedo (2008) recogen
las opiniones de sus entrevistados, quienes enfatizan la costumbre del negociador
peruano de dialogar demasiado sin tener apuros por cerrar el negocio. En efecto,
en el Perl es muy caracteristica la fluidez verbal, mas conocida como el “florear”
(hablar persuasivamente, aunque no haya sustento), y esta habilidad es enfatizada
por muchos negociantes extranjeros. Contintan afirmando que, es probable que
ello se deba a que el negociador peruano quiera mas que hacer amigable y
placentera la negociacién, lograr convencer, sin embargo, ello puede traer como
consecuencia el no lograrlo y crear distancia por parte de sus interlocutores.
También resaltan dichos investigadores que esa elocuencia lleva, en muchas
ocasiones una mezcla de argumentos objetivos y veridicos, como una dificil

situacion econodmica, con la técnica de “llorar” en la negociacion.
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Asimismo, los ya mencionados estudiosos, hacen énfasis en que esta
ambivalencia en la comunicacién es muy comun en paises latinoamericanos, y que
las inflexiones del lenguaje y el no verbal tienen mas connotacién que el lenguaje
textual. Un aspecto que resaltan estos investigadores de algunos de sus
entrevistados, ademas del ya mencionado término “florear”, hablar bonito, y la no
precision y/o definicion de ideas, es que un negociante peruano que es habil busca
hacer mas dificil la situacion, con falta de claridad, por ejemplo, y un lenguaje sutil;

aconsejando, por tanto, no copiar ello pues de seguro perderéa en ello.

De otro lado, Condori, Flores, & Le6n (2016), indican en su investigacion que
existen dos tipos de negociadores peruanos: uno, preparado e informado, que
demuestra dominio del tema a tratar; y otro, que muchas veces no sabe articular
sus pensamientos, dando la impresion de falta de claridad, lo que los impulsa a

“florear”, ocasionando ambiguedad.

Para la investigacion realizada por Daza & Mufioz (2019), los peruanos se
caracterizan por utilizar la tactica del desgaste en la negociacion, a través de la
comunicacion, tratando de disuadir y alargar la conversacion, a fin de lograr mayor
tiempo del fijado al comienzo, a fin de que la otra parte pueda desgastarse y logre

ceder mas alla de lo que se habia propuesto.

Toledo, Paredes y Miranda (2014), refieren que el peruano da uso de la
comunicacién de manera exitosa, utilizandola para su beneficio y asi defender lo
que le interesa, y poder lograr algo ventajoso. Para obtener dicha ventaja, el

negociante en el Perq, tiene que sentirse confortable durante el proceso.

2.2.4. Variable X4 (Confianza):

Ogliastri & Salcedo (2008), postulan que en los negociadores peruanos, un
sinbnimo de confianza es la amicalidad, por lo que la desconfianza surge al
proponer dejar el acuerdo por escrito. De igual manera, sostienen que la confianza

se basa en la experiencia. Refieren que en el Perd las personas son muy gratas,

60



hospitalarias, amistosas y muy amables, encontrdndose manifestaciones de
emocionalidad, a veces cambiantes (de amistad a enemistad o de cortesia a
indiferencia; se acepta como algo natural expresar lo que se siente en la
negociacion, tanto los sentimientos de aprecio como los de desencanto. Otro punto
gue destacan estos autores y que se encuentran relacionadas a la confianza y
cercania, es la emocionalidad, la cual se da al mostrar tranquilidad, lo que a veces
incomoda a las otras partes, asi como la afabilidad con aquellos con los que busca

negociar.

Por su parte, Cendra, Silva, Ramos & Monteverde (2014), dentro de las
respuestas de los participantes en su estudio, resaltaron el aspecto expresivo de
los peruanos, el cual se da en el caracter afectivo, la simpatia, sociabilidad,
hospitalidad y solidaridad. Esto puede darse como una manifestacion del
colectivismo que es caracteristico en ciertos paises de Latinoamérica, conforme a
Gissi, Zubieta y Paez (2001), que son citados por los autores antes mencionados.
Contindlan estos investigadores manifestando que, al negociar, los peruanos son
generalmente amistosos, y que si el nivel amical es alto, las posibilidades de cumplir
también lo seran. Indican, ademas, que al peruano le gusta dilatar el tiempo y
regatear, es informal e impuntual. Prosiguen estos investigadores indicando que la
negociacion, ademas de los aspectos culturales, tiene una relacién con la conducta
y el manejo de las emociones, siendo la inteligencia emocional es un factor crucial.
En ese sentido, las emociones tienen un rol importante en el compromiso de los

negociadores peruanos.

Condori, Flores & Lebn (2016) postulan, citando un estudio de ProChile,
2015, que en el Peru se valora mucho y son muy apreciadas la interaccion personal,
la amicalidad, la conversacion cercana, el confiar uno con el otro y tener una
relacion de larga duracién. Es asi que los peruanos propician ambientes amistosos
y de confianza para negociar, lo cual los lleva a tomarse su tiempo para conocer a

la contraparte antes de cerrar un acuerdo.

61



A su vez, las investigaciones de Toledo, Paredes & Miranda (2014) arrojan
como resultados que en ambito de la negociacion, en el Pera se hablan de otros
temas diversos a éste, tales como culinarios, sitios turisticos, aspectos
climatologicos o asuntos del dia a dia para los efectos de entrar en el calor del
negocio, pero se trata de evitar cuestiones que impidan entrar en una conversacion
fluida Concluyen, asimismo, que, en términos generales, el negociador en el Peru
es ameno Yy le encanta hacerse amigo de la otra parte, utilizando algunas veces las
bromas en su dialogo, pero es cuidadoso dependiendo la situacién y con quién esté

negociando.

En su investigacion, Moreira (2018) estableci6 como objetivo determinar
cudles son los estilos de negociacion mayormente utilizados por ejecutivos de
créditos en un banco del sistema financiero de Guatemala. Los sujetos que
formaron la muestra fueron ejecutivos de créditos que tuvieran entre seis (6) y
ochenta y cuatro (84) meses en el puesto de trabajo. el cual es conocido también,
como la labor de venta de productos bancarios. Los resultados de la presente
investigacion demuestran que el estilo de negociacion mayormente utilizado en
ejecutivos de crédito de un banco del sistema financiero nacional es la adaptacion,
el cual describe a la persona que relne las caracteristicas de este estilo como
aguella que sacrifica sus propios intereses ante los intereses de los demas, para

mantener una buena relacion. Asi mismo trata de no herir la susceptibilidad del otro.

En la investigacibn de Aranzazu (2007), se determinaron los estilos de
negociacion aplicables al proceso de contratacion de proyectos en la Compaiiia de
Administracion y Fomento Eléctrico CADAFE del sector eléctrico de Guatemala,
entrevistando a 15 ejecutivos. Como resultado de la investigacion los negociadores
de CADAFE son: segun su estilo: de posiciones duras al momento de negociar y
segun sus caracteristicas: con tendencia a prestarle gran importancia a los
aspectos de torna de decisiones, la busqueda de soluciones uUnicas, toman en

consideracion los valores, la confianza, la propension a las luchas y el liderazgo.
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2.2.5. Variable X5 (Uso flexible del tiempo):

Ogliastri & Salcedo (2008), en su investigacion, indican que en el Pera la
flexibilidad en la utilizacion del tiempo es muy comun siendo una caracteristica
fundamental al momento de negociar la impuntualidad y lo informal. En algunas
ocasiones se dilata el tiempo para obtener posiciones de ventaja. Contindan
afirmando que el proceso para negociar es de corte policronico, esto es, se ventilan
muchos temas al mismo tiempo en vez de hacerse de manera mas ordenada,
utilizandose el tiempo a su favor, y que la impuntualidad es algo muy aceptado en
esta cultura. Otro aspecto a resaltar por estos autores, es que algunos
entrevistados advirtieron mas lentitud en el ambito publico que en rubro de
empresas particulares, presumiblemente porque algunos trabajadores de dicho
sector quieren sentirse “muy importantes” o por una falta de delegacién de sus

superiores, que les impide cerrar el negocio.

Por su parte, Cendra, Silva, Ramos & Monteverde (2014), afirman que en el
Peru, esta sobreentendido que el cumplimiento en la entrega de un bien o en la
realizacion de un servicio sera prorrogado, por lo que el establecimiento de plazos
es, en muchas veces, algo referencial, mas no una obligacién que se respete

siempre.

En la investigacion de Daza & Mufioz (2019) consideran que en la cultura
negociadora peruana, los negociadores alargan o achican el tiempo para negociar,
segun les sea mas favorable, a efectos de lograr beneficios a sus intereses. Ayuda
a ello la informalidad existente, lo cual les sirva para reducir la presion para negociar
0 comprometerse; consecuentemente, cuando el cumplimiento de la negociacion
afecta sus intereses, lo mas probable es que no se lleve a cabo o0 no se cumpla con

lo negociado.

En su investigacion sobre la negociacion en el Peru en la actividad comercial
mayorista y minorista, Toledo, Paredes & Miranda (2014), verificaron que dichos

negociadores prefieren relaciones a largo plazo, no le importa el tiempo invertido
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en la negociacién, es flexible, acuerda por escrito, es desconfiado y gana la

confianza con la formalidad.

Gonzales & Rioja (2014), manifiestan su acuerdo con Ogliastri & Salcedo
(2008), al sefalar que la impuntualidad era aceptable en los peruanos, no obstante,
en el rubro de la mineria se demuestra puntualidad, pero, sin embargo, admiten que
el nivel de impuntualidad es bastante alto en el pais. Asimismo, dichos
investigadores afirman que los peruanos son negociantes policrénicos, es decir,
negocian todo a la vez, siendo una de las pocas excepciones el sector minero,
donde se verifica minuciosamente cada uno de los detalles del proceso a negociar.
Finalmente, dichos autores, respecto del lapso de duracién del proceso a negociar,
manifiestan que no hay un tope de sesiones ni un limite temporal; ello estara sujeto

a la naturaleza del negocio, y pueden variar.

En la investigacion de Moreno-Salamanca (2017) postula que los latinos son
policromaticos. Asi existan agendas preparadas, se dilata el tiempo debido a las
revisiones y las charlas que a veces se salen del contexto de la negociacion. Hay
una tendencia hacia proyectos a corto y mediano plazo, no existe un enfoque hacia

el largo plazo.

2.3. Hipotesis operativas

e HI1: El regateo es un factor cultural que influye positivamente en la
negociacion de los comerciantes del sector de calzado deportivo en el Centro

Comercial Polvos Azules de Lima — Peru.

e H2: La informalidad es un factor cultural que influye positivamente en la
negociacion de los comerciantes del sector de calzado deportivo en el Centro

Comercial Polvos Azules de Lima — Perd.
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H3: La elocuencia es un factor cultural que influye positivamente en la
negociacion de los comerciantes del sector de calzado deportivo en el Centro

Comercial Polvos Azules de Lima — Peru.

H4: La confianza es un factor cultural que influye positivamente en la
negociacion de los comerciantes del sector de calzado deportivo en el Centro

Comercial Polvos Azules de Lima — Perd.

H5: El uso flexible del tiempo es un factor cultural que influye positivamente
en la negociacion de los comerciantes del sector de calzado deportivo en el

Centro Comercial Polvos Azules de Lima — Peru.

Modelo esquemaético de la hipotesis

Y =f X1+ X2+ X3+ Xa+ Xs)
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2.3.1. Modelo gréfico de la hipotesis

Figura N° 8: Modelo grafico de variables

X1 = Regateo

X2 = Informalidad

X3 = Elocuencia Y= Negociacién

X4 = Confianza

X5 = Uso flexible
del tiempo

Fuente: Elaboracion propia.

2.3.2. Modelo de relaciones tedricas con las hipotesis

Tabla N° 4: Tabla de relacién estructural hipdtesis — marco tedrico

I/D Variable Principales referencias

e Ury (1993)

e Flint (2001)

e Cornejo (2012)

e Fisher, Ury y Patton (2009)

Y | Negociacién

e Ogliastri, E., & Salcedo, G. (2008).
X1 | Regateo e Daza & Mufioz (2019).
e Condori, M., Flores, A., & Leon, C. (2016).
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Toledo, J., Paredes, R. & Miranda, E. (2014).

X2

Informalidad

Ogliastri, E., & Salcedo, G. (2008).
Cendra, S., Silva, R., Ramos, L. & Monteverde, J. (2014).
Toledo, J., Paredes, R. & Miranda, E. (2014).

X3

Elocuencia

Ogliastri, E., & Salcedo, G. (2008).

Condori, M., Flores, A., & Ledn, C. (2016).
Daza, J. & Mufioz, D. (2019).

Toledo, J., Paredes, R. & Miranda, E. (2014).

X4

Confianza

Ogliastri, E., & Salcedo, G. (2008).

Cendra, S., Silva, R., Ramos, L. & Monteverde, J. (2014).
Condori, M., Flores, A., & Ledn, C. (2016).

Toledo, J., Paredes, R. & Miranda, E. (2014).

Xs

Uso flexible
del tiempo

Ogliastri, E., & Salcedo, G. (2008).

Cendra, S., Silva, R., Ramos, L. & Monteverde, J. (2014).
Daza J. & Muioz, D. (2019).

Toledo, J., Paredes, R. & Miranda, E. (2014).

Gonzales, C. & Rioja, M. (2014).

Fuente: Elaboracion propia

Como se ha podido apreciar, de las investigaciones y estudios revisados, se

ha podido demostrar que los aspectos relacionados con la cultura influyen de

manera positiva en la forma de negociacion de los comerciantes y negociadores

peruanos.
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CAPITULO 3: ESTRATEGIA METODOLOGICA

En este apartado se detallan los principales puntos metodoldgicos de la
presente tesis. En ese sentido, se tiene que el enfoque de la investigacion es
cuantitativo, de alcance descriptivo, explicativo y correlacional, y de tipo aplicada.
En cuanto al disefio, es no experimental y de corte transversal, siendo la encuesta
la técnica para la recoleccion de datos y el cuestionario como instrumento para ello.
Finalmente, se utilizaran como métodos estadisticos para el procesamiento de
datos la estadistica descriptiva, el andlisis estadistico inferencial y la regresion lineal

multiple, asi como el programa SPSS Statistics y Excel.

3.1 Tipo y disefio de la investigacion

En el presente numeral se desarrollan tanto el tipo como el disefio de la
investigacion, los mismos que han sido establecidos conforme a los objetivos e

hipétesis que se plantearon en la investigacion.

3.1.1. Tipo de investigacidn

El tipo de la investigacion sera aplicada, dado que se busca brindar la
solucién mas adecuada al problema de investigaciéon. Por lo tanto, permite aplicar
durante la investigacion los conocimientos adquiridos en la recopilacion de

informacion, expresan Hernandez, Fernandez y Baptista (2014).

El disefio metodoldgico es la secuencia de procesos basados en un plan o
estrategia que permita facilitar la recopilacion de informacién deseada, en ese
sentido, va a permitir cumplir con los objetivos planteados que responderan al

problema de la investigacion, comentan Hernandez, Fernandez y Baptista (2014).
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El enfoque de la investigacion sera cuantitativo, ya que se realizara la
operacionalizacion de las variables y dimensiones, para posteriormente procesar
con meétodos estadisticos y obtener asi resultados que permitan llegar a un
entendimiento de la situacion problematica investigada, expresan Hernandez,
Ferndndez y Baptista (2014). En ese sentido el enfoque cuantitativo a través de la
recoleccion de datos y procesamiento estadistico busca contestar las preguntas de

la investigacion e hipotesis planteadas, manifiesta Gomez (2006).

En la presente investigacion, la recoleccion de datos se realizar4 de manera
presencial, es decir, se les entregara a los participantes las encuestas de manera
fisica; ello debido a que se desconoce a los mismos, por lo que se hace dificil el

poder enviarles por medios electronicos y/o digitales el cuestionario respectivo.

En cuanto al procesamiento de los datos, se utilizard el programa SPSS

Statistics y Excel.

El alcance de la investigacion sera descriptivo, explicativo y correlacional. La
investigacion descriptiva es un proceso donde se observa, describe y sustenta
caracteristicas, aspectos, propiedades de un grupo u objeto de estudio segun
Guevara et al. (2020). El alcance explicativo permite responder las causas del
problema a investigar y los efectos que ocasionan, explicando asi el motivo de la
problematica y por qué se relacionan con las variables planteadas en la
investigacién, sostienen Hernandez, Fernandez y Baptista (2014). Del mismo
modo, estos Ultimos autores sefialen que los estudios correlacionales tienen como
objetivo fundamental explorar la relacion o nivel de correlacién entre dos 0 mas

conceptos, categorias o variables dentro de una muestra o contexto especifico.

3.1.2. Disefio de la Investigacion

Conforme lo expresan Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), el presente

estudio tiene un disefio no experimental, puesto que las variables no seran objeto
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de manipulacion intencionalmente en la investigacion, sino se busca observar los

fendmenos en su contexto natural para posteriormente ser analizado.

Asimismo, el corte del estudio es el transversal, ya que se busca recolectar
informacion en un solo momento, siendo asi que se escribira y analizard las
incidencias en un momento dado, mencionan Hernandez, Fernandez y Baptista
(2014).

3.2. Métodos de recolecciéon de datos

El presente estudio tuvo como base la aplicacion de un cuestionario como
instrumento para el acopio de datos. Del mismo modo, se procedio a la evaluacion
de expertos a fin de lograr sus opiniones acerca de la validez del instrumento, en

cuanto a todos los aspectos relacionados con los items del mismo.

3.2.1. Elaboracion de la encuesta

Sobre el particular, la encuesta es la técnica que permite obtener informacion
que se aplica a un grupo determinado o muestra con relaciébn a un tema en
especifico. Ademas, puede ser oral o escrita, en ambos casos el fin es poder

procesar la informacion recopilada para su interpretacion, sostiene Arias (2012).

Es por ello que, visualizamos que, el cuestionario es el instrumento con mas
uso en las investigaciones, ya que permite recolectar datos a través de una serie
de preguntas con respecto a una o mas variables que seran medidas, mencionan

Hernandez, Fernandez y Baptista (2014).
Por ultimo, se cuenta con la escala de Likert, que es el método que consiste

en el conjunto de afirmaciones o juicios, que son respondidos por los participantes

a través de la eleccién de uno de los cinco puntos o categorias de dicha escala.
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Para el presente caso, se elaborard una encuesta con 25 items, 5 por cada
variable, tomandose como poblacion a los comerciantes del sector calzado
deportivo de Centro Comercial Polvos Azules en Lima — Perd. Asimismo, se
tomaran en cuenta criterios como la edad, sexo (masculino o femenino), nivel
educativo (secundaria, técnico, universitario, postgrado) y el cargo (vendedor o
empresario). En cuanto a la escala de medicion, se hara uso de la Escala de Likert,
teniendo como criterios: 1) Nunca (N), 2) Casi nunca (CN), 3) Neutral (NT), 4) Casi
siempre (CS) y 5) Siempre (S).

En la Tabla N°5 se puede apreciar la ficha técnica para la encuesta:

Tabla N° 5: Ficha técnica para la encuesta

Nombre del . .
. ] Cuestionario
Instrumento:
_Autor del _ César Augusto Sobrino Espinoza
instrumento:
o Comerciantes del sector calzado deportivo de Centro
Poblacién: . . ,
Comercial Polvos Azules en Lima - Peru
Edad ( ) afios
Sexo Femenino ( ) Masculino ( )
Nive! Secundaria ( ) Técnico ( ) Universitario ( ) Postgrado ( )
educativo
Cargo Empresario (a) ( ) Vendedor (a) ( )
1: Nunca (N)
2: Casi nunca (CN)
Escala de _
Likert 3: Neutral (NT)
4: Casi siempre (CS)
5: Siempre (S)

Fuente: Elaboracion propia
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3.2.2. Operacionalizacion de las variables de la hipotesis

Como sefialan Del Cid, Méndez y Sandoval (2007), al operacionalizar las
variables se estd enumerando cada una de las caracteristicas de las mismas, las
cuales van a ser medidas en la investigacion. Dichos atributos son los indicadores

y se obtienen con la teoria revisada.

Siguiendo esa linea, se ha operacionalizado las variables en dos: una, la
variable independiente (X) denominada Factores Culturales, y la segunda, la

variable dependiente (Y) denominada Negociacion.
A su turno, dichas variables, especialmente la variable X, se ha subdividido
en variables especificas: X1: Regateo, X2: Informalidad, X3: Elocuencia, X4:

Confianza y X5: Uso flexible del tiempo, conforme se aprecia en la siguiente tabla:

Tabla N° 6: Variables

Variable X Variable Y

Factores Culturales

X1: Regateo Negociacion
X2: Informalidad

Xs: Elocuencia

X4: Confianza

Xs: Uso flexible del tiempo

Fuente: Elaboracién propia

Del mismo modo, se observa que cada uno de los indicadores de la variable
independiente sera medida conforme a 5 items o preguntas, mediante la Escala de
Likert del 1 al 5.

En la Tabla N° 7 se aprecia la operacionalizacion de las variables:
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Tabla N° 7: Operacionalizacion de variables

Variable Definicion Dimensiones N° de Items
X1: Regateo Daza & Muioz Cuestionario, | Durante el proceso de
(2019), citando a | Escala Likert | negociacion, ¢.el cliente suele
Portafolio (2008), | del1lal5 pedir descuentos y/o regatear
sefialan que la el precio?
idea central al
negociar de parte Al iniciar la negociacion,
de los peruanos ¢empieza con un precio mas
es el regateo, alto de lo que realmente
mediante el cual desea, teniendo en cuenta
se inicia el gue el cliente va a regatear
proceso de y/o solicitar un descuento, y
negociacion con asi poder llegar al precio
peticiones deseado?
elevadas y fijas,
pero que Durante la negociacion, ¢ el
paulatinamente cliente siempre solicita un
se van ajustan y incentivo o beneficio extra,
recortando, ademas del precio, a fin de
incluso de forma comprar sus productos?
abrupta e
inesperada, a fin ¢,Puede usted variar su forma
de poder lograr el de negociacién ante un
cierre de la pedido o regateo del cliente?
negociacion.
Ante una negativa suya de
acceder a la solicitud de
descuento o al regateo del
cliente, ¢ éste desiste de
comprar sus productos?
Xa: Conforme lo Cuestionario, | ¢ Cuenta con algun protocolo
Informalidad sostienen Escala Likert | o formalismo durante la
Ogliastri & del1lal5 negociacion con sus clientes
Salcedo (2008), y/o proveedores?
en lo que

respecta a la
negociacion, la
cultura peruana
no sigue

¢ Utiliza algan tipo de
lenguaje técnico o
especializado al momento de
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protocolos muy
formales, sino
comportamientos
espontaneos. Sin
embargo, en el
sector
gubernamental si
se nota mayor
reglamentacion y
formalidad,
siendo los
protocolos
obligatorios. Del
mismo modo,
refieren ambos
autores, que
como casi todas
las culturas
latinoamericanas,
en el Pert es
necesario crear
primero lazos de
amistad para el
inicio de los
negocios; ello,
porque
probablemente,
este contexto de
informalidad los
hace sentir
menos
presionados al
negociar. En ese
sentido, la cultura
peruana tiene
mayor costumbre
y facilidad para
negociar
informalmente, lo
cual sumado a su
caracter de
establecer
relaciones
interpersonales
amistosas, les
permite hacerlo

negociar con sus clientes y/o
proveedores?

¢Elabora un planeamiento
previo a la negociacion con
sus clientes y/o proveedores,
el cual involucre: objetivos,
estrategias, tacticas, etc.?

¢ Considera que la
experiencia es mas
importante o tiene mayor
peso que la preparacion
estratégica al momento de
negociar?

¢,Cree que el precio y demas
beneficios son més
importantes que la
preparacion, formalismos o
protocolos en el proceso de
negociacion?
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con soltura'y

naturalidad.

Xs: Elocuencia | Sobre el Cuestionario, | ¢Considera que la elocuencia
particular, Escala Likert |y lafluidez en la
Ogliastri & del1al5 comunicacion son muy
Salcedo (2008) utilizadas al momento de
recogen las negociar?
opiniones de sus
entrevistados, Al momento de negociar,

guienes enfatizan
la costumbre del
negociador
peruano de
dialogar
demasiado e irse
por las ramas sin
tener apuro en
cerrar el acuerdo.
En efecto, en el
Perd es muy
caracteristica la
fluidez verbal,
mas conocida el
“florear” (hablar
persuasivamente,
aunque no haya
sustento), y esta
habilidad es
enfatizada por
muchos
negociantes
extranjeros.
Contintan
afirmando que,
es probable que
ello se deba a
gue el negociador
peruano quiera
mas que hacer
amigable y
placentera la
negociacion,
lograr convencer,
sin embargo, ello
puede traer como
consecuencia el

¢tanto usted como su
contraparte utilizan un
lenguaje informal y/o no
protocolar?

¢, Recurre usted a lo que
popularmente se denomina
“floro” o “florear” a fin de
poder convencer a su cliente
al momento de negociar?

¢ Considera usted que el uso
de su elocuencia o el llamado
“floro” le ayuda mucho para
lograr cerrar una negociacion
de manera favorable?

¢ Sus clientes o proveedores
toman a mal el que usted
haga uso de su poder de
convencimiento y elocuencia
(o también el denominado
“floro”) al momento de
negociar?
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no lograrlo y
crear distancia
por parte de sus
interlocutores.

Xa: Confianza

Ogliastri &
Salcedo (2008),
postulan que en
los negociadores
peruanos, un
sinbnimo de
confianza es la
amicalidad, por lo
que la
desconfianza
surge al proponer
dejar el acuerdo
por escrito. De
igual manera,
sostienen que la
confianza se
basa en la
experiencia.
Refieren que en
el Peru las
personas son
muy gratas,
hospitalarias,
amistosas y muy
amables,
encontrandose
manifestaciones
de
emocionalidad, a
veces
cambiantes (de
amistad a
enemistad o de
cortesia a
indiferencia; se
acepta como algo
natural expresar
lo que se siente
en la
negociacion,
tanto los
sentimientos de

Cuestionatrio,
Escala Likert
dellal5

Durante el proceso de
negociacion, ¢trata usted de
ganarse la amistad y la
confianza del cliente?

¢, Cuenta con un plan,
protocolo o tacticas para
poder negociar en un
ambiente de confianza con
su cliente?

¢ Considera que sus clientes
0 proveedores son
desconfiados al momento de
negociar con usted?

¢ Utiliza la amistad, cercania,
afinidad o consanguinidad
como formas de influir en la
negociacion y lograr obtener
un acuerdo favorable?

¢,Cree usted que las
emociones juegan un papel
importante durante el
proceso de negociacion?
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aprecio como los
de desencanto.
Otro punto que
destacan estos
autores y que se
encuentran
relacionadas a la
confianza y
cercania, es la
emocionalidad, la
cual se da al
mostrar
tranquilidad, lo
gue a veces
incomoda a las
otras partes, asi
como la
afabilidad con
aquellos con los

gue busca

negociar.
Xs: Uso Ogliastri & Cuestionario, | ¢Cuenta con una agenda o
flexible del Salcedo (2008), Escala Likert | un horario predeterminado
tiempo en su del1al5 cuando negocia?

investigacion,
indican que en el
Peru la
flexibilidad en la
utilizacién del
tiempo es muy
comun siendo
una caracteristica
fundamental al
momento de
negociar la
impuntualidad y
lo informal. En
algunas
ocasiones se
dilata el tiempo
para obtener
posiciones de
ventaja.
Contindian
afirmando que el
proceso para
negociar es de

¢ Sus procesos de
negociacion inician y
terminan de manera puntual?

Cuando negocia, ¢lo hace
sobre todos los aspectos de
la negociacion (esto es,
precios, plazos, formas de
pago, etc.), en un solo
momento?

Al negociar, ¢no se siente
presionado por el tiempo, y
se toma el suficiente para
llegar a un acuerdo
favorable?

En sus negociaciones,
¢éprefiere tener relaciones de
largo plazo, no importando
tanto que tenga que invertir
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corte policrénico,
esto es, se
ventilan muchos
temas al mismo
tiempo en vez de
hacerse de
manera mas
ordenada,
utilizadndose el
tiempo a su favor,
y que la
impuntualidad es
algo muy
aceptado en esta
cultura.

tiempo considerable para
ello?

Y: Negociacion

Ury (1993) indica
que la
negociacion se
da a través de un
proceso que
involucra el
comunicarse
mutuamente a fin
de obtener un
acuerdo, bajo
circunstancias en
las que hay
intereses que se
comparten pero
también que se
oponen.

Igual perspectiva
comparte Flint
(2001), el cual
cataloga a la
negociacion
como un
procedimiento
comunicativo en
el que se
caracteriza por su
dinamismo, y por
medio del cual
los actores
resuelven sus
controversias,

Cuestionatrio,
Escala Likert
dellal5

¢ Percibe usted que los
factores culturales propios
del Perl (costumbres,
idiosincrasia, etc.) influyen al
momento de negociar?

¢ Considera que su forma de
negociar esta mas inclinada a
lograr el mayor beneficio
posible para usted que el de
la otra parte?

Al momento de negociar,
¢influye en usted factores
como el regateo, la
informalidad, la elocuencia, la
confianza y el uso flexible del
tiempo?

¢,Cree que sus clientes y
proveedores buscan el mayor
beneficio posible para ellos
sobre los beneficios suyos?

¢ Su forma de negociar es la
misma, tanto para con
clientes peruanos como para
extranjeros?
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defendiendo sus
intereses para la
obtencion de
logros que los
satisfagan.

Dentro del marco
comercial,
Cornejo (2012)
postula que la
negociacion
también es un
procedimiento
gue incluye
individuos, sector
empresarial o
naciones, para
arribar a
acuerdos de
intercambio de
bienesy
servicios.

Fuente: Elaboracién propia

3.2.3. Métodos de evaluaciéon de expertos

En este punto, se busca establecer la validez del contenido, la misma que se
logrard por medio de validadores especialistas en la materia de investigacion,
conocido como “criterio de jueces”. Con ello se busca la opinidn referente a si la
variables a ser medidas cuentan con exhaustividad, esto es, que los items de las
mismas tienen pertinencia y suficiencia; para lo cual se recomienda que la cantidad

de expertos fluctuen entre 3y 10 (Vara, 2012).

Al respecto, los respectivos evaluadores revisaran que el cuestionario
elaborado contenga items pertinentes a fin de medir las variables de estudio. Luego
de ello, la encuesta se realizara a los sujetos de estudio que corresponden a la

poblacion.
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En tal sentido, la Tabla N° 8 se aprecia a los expertos validadores que

coadyuvaron a la presente investigacion con sus juicios:

Tabla N° 8: Lista de expertos validadores

Experto Empresa Cargo
Oscar Calderén Altamirano | Foot Light S.A.C. Gerente general
Gloria Tovar Ceras Sport Center Shoes S.A.C. Gerente general
Richard Solis Rosales Mercosur Business | Gerente general

Corporation S.A.C.

Magaly Gamboa Vega Mercosur Business | Administradora
Corporation S.A.C.

Renato Vargas Oviedo Inversiones  Ross  Karito | Gerente general
S.A.C.

Fuente: Elaboracién propia

Los expertos antes sefialados, son empresarios con una vasta experiencia
comercial en el rubro de calzado deportivo y de vestir, tanto al por mayor y al por
menor. Cuentan con diversas tiendas en las que se expenden dichos articulos,

teniendo a su cargo a vendedores y/o comerciantes de tales calzados.

Con los citados expertos se pudo coordinar la revision de la encuesta
elaborada, quienes, luego de la evaluacion de la misma, procedieron a evaluarla
positivamente, tanto en su suficiencia, claridad, coherencia y relevancia, dejando

constancia de la validez de contenido.

3.3. Poblacion, marco muestral y muestra

Siguiendo a Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), la poblacion o
universo esta conformada por el conjunto de todos los elementos que coinciden con

ciertas caracteristicas.
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En ese sentido, la poblacion esté integrada por los comerciantes de calzado
deportivo del Centro Comercial Polvos Azules en Lima-Perd, los cuales, segun lo
investigado, constan de un total de 293 tiendas en el rubro de calzado deportivo;
para lo cual se realizara un contacto formal con los mismos para aplicar encuestas,

siendo personas mayores de edad.

Por otro lado, siguiendo a de Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), la
muestra esté integrada por un subgrupo de la poblacion. Segun Arias (2012), el
muestreo aleatorio simple es un tipo de seleccidn de la muestra, en la que cualquier
integrante de la poblacion goza de la misma probabilidad para su eleccion. Cabe
destacar que es una técnica de muestreo probabilistico que busca asegurar que la

muestra sea representativa de la poblacién en su conjunto

A partir de lo ya explicado, se procedera a realizar el calculo de la muestra
en base a la cantidad de la poblacidén objetivo que es 293 comerciantes del sector
calzado deportivo que lo conforman, entre empresarios y vendedores en el Centro

Comercial Polvos Azules de Lima-Perd.

3.3.1. Tamaino de la muestra

Formula de muestreo para una poblacién finita.
B N «Z?xPx(1—P)
~ (N—1)*e2+ Z2%Px(1—P)

n

Nota: Esta férmula se utiliza cuando se tiene una poblacién de cantidad finita, permite ajustarse a

los requisitos de la investigacion.

Calculo de la muestra
B 293 x 1.96%2 x 0.5 x 0.5
~ (293 —1) * 0.052 4+ 1.962 % 0.5 * 0.5

n
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Tabla N° 9: Parametros para determinar el tamafio de la muestra

Parametros Valor
N: Tamafio de la poblacion 293
Z (0.95): Parametro estadistico del Nivel de Confianza 95%
P: Probabilidad de que ocurra el evento estudiado (éxito) 0,5
Q: Probabilidad de que no ocurra el evento estudiado 0,5
E: Error de estimacion maximo aceptado 0,05
n: Tamafo de muestra 167

Fuente: Elaboracion propia

Segun se advierte en la formula se trabaja a un nivel de confianza del 95%
y un margen de error aceptable del 5% para la diferencia entre la estimacion
obtenida a partir de la muestra y el valor real en la poblacion. Por lo tanto, bajo esas
consideraciones se interpreta que, de un total de 293 comerciantes del sector
calzado deportivo del Centro Comercial Polvos Azules, solamente se encuestara a

167 personas. Sin embargo, se procedio a encuestar a 170 personas.

3.3.2. Sujetos de estudio

Los sujetos materia del estudio son los comerciantes del sector calzado
deportivo del Centro Comercial Polvos Azules de Lima - Peru, debido a que de esa
forma se podrd obtener informacidon precisa con respecto a lo investigado,

comentan Hernandez, Fernandez y Baptista (2014).

Dentro de las caracteristicas de dichos sujetos de estudio, se encuentran
personas mayores de edad, de ambos sexos, y nivel educativo diverso. Asimismo,
se pudo verificar, al momento de conversar con ellos mientras completaban las

encuestas, que muchos de ellos tenian una condicion socioeconémica media baja.
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Un aspecto relevante dentro del proceso de eleccién de los sujetos de
estudio fue el criterio para dicha eleccion. En un primer momento, existia una
disyuntiva si elegir solo a los vendedores y no a los empresarios de calzado
deportivo, teniendo en cuenta que lo que se buscaba era a las personas que
estuvieran en contacto directo con los clientes y que aplicasen la negociacion, a fin
de verificar como los factores culturales influian en su actividad negociadora.
Finalmente, se opto por incluir también a los empresarios, ya que muchos de estos
también vendian en sus propias tiendas y, por tanto, también estaban en contacto
con los clientes, negociando con ellos, por lo que, igualmente, la cultura influye en

Su accionar negociador.

3.4 Métodos de andlisis

En cuanto a la metodologia de analisis, para la presente investigacion, se
utilizé, como instrumento, la encuesta, considerando las dos variables de estudio;
para la recopilacién y procesamiento de datos se usé el programa SPSS Statistics

version 27 en espafiol y el programa Excel 2019.

Del mismo modo, para determinar la fiabilidad del instrumento, se hizo uso
del Alfa de Cronbach, debido a que los instrumentos fueron construidos bajo la

escala de Likert.

En tal sentido, se puede concluir que el procedimiento utilizado tuvo la

siguiente secuencia:

o Analisis de fiabilidad (determinar si el instrumento es fiable)
o Etapa de elaboracién de la encuesta.
o Etapa de recoleccion de datos.

o Etapa de ingreso de datos.
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o Etapa de analisis de datos (para determinar medidas de resumen de
los datos, linealidad, independencia de errores, homocedasticidad,
normalidad y no colinealidad).

. Andlisis inferencial (para comprobar las hipotesis).

. Etapa de resultados, conclusiones y discusiones.

Como se ha podido advertir, en este capitulo se han detallado los principales
aspectos metodologicos de la presente tesis; el enfoque, su alcance, tipo, disefio
y corte; la técnica para recolectar la data y el instrumento para ello, asi como los

métodos estadisticos para el procesamiento de datos.
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CAPITULO 4: ANALISIS DE RESULTADOS

En el presente capitulo se abordara lo referente a la prueba piloto, con sus
respectivos resultados, el analisis estadistico correspondiente y la comprobacion
de las hipotesis.

4.1. Prueba piloto:

Al respecto, se utilizd el coeficiente Alfa de Cronbach. Segun Celina &
Campo-Arias (2005) es una herramienta estadistica que permite de manera sencilla
evaluar la consistencia interna y medir la correlacién de los items que constituyen

una escala.

En la Tabla N°10 se presenta el analisis de confiabilidad y validez a través
de la prueba piloto, y en ella se observa que las variables independientes (regateo,
informalidad, elocuencia, confianza y uso flexible del tiempo) resultaron con valores
superiores a 0.70 para la consistencia interna por el Alfa de Cronbach. Por otra
parte, la variable dependiente (negociacién) presenta una fiabilidad superior a 0.70.
En consecuencia, se puede advertir niveles aceptables de fiabilidad y validez de las

variables.

Tabla N° 10: Alpha de Cronbach

X1: Regateo 0.913 Confiable
X2: Informalidad 0.982 Confiable
Xs: Elocuencia 0.970 Confiable
Xa: Confianza 0.875 Confiable
Xs Uso flexible del 0.890 Confiable
tiempo

Y: Negociacion 0.92 Confiable

Fuente: Elaboracion propia
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Durante el proceso de depuracion de los datos e identificacion de las

variables explicativas, se procedio a realizar lo siguiente:

e Alrealizar el andlisis factorial a las variables independientes resultd en cinco
componentes la cuales se nombraron en de la misma forma planteada
inicialmente, pero se agruparon los items de forma diferente como se detalla

a continuacion:

X1: Regateo con los items 2, 3, 9, 10, 11, 12, 13, 14, 16, 17
X2: Informalidad con los items 6, 23, 25

X3: Elocuencia con los items 4, 7

X4: Confianza con los items 8, 15, 21

X5: Uso flexible del tiempo con los items 19, 20

Y: Negociacion con los items 21, 22, 23, 24

e Paralavariable X2: informalidad se eliminé el item 5, ya que el peso factorial
del item era menor al 0.70 y no aportaba lo suficiente a la variable y ademas

permitia incrementar la confiabilidad.

e Parala variable X3: Elocuencia se eliminé el item 22, ya que el peso factorial
del item era menor al 0.70 y no aportaba lo suficiente a la variable y ademas

permitia incrementar la confiabilidad.

e Para la variable X4: Confianza se elimin6d el item 18 y 24, ya que el peso
factorial del item era menor al 0.70 y no aportaba lo suficiente a la variable y

ademas permitia incrementar la confiabilidad.

e Para la variable X5: Confianza se elimino el item 1 ya que el peso factorial
del item era menor al 0.70 y no aportaba lo suficiente a la variable y ademas

permitia incrementar la confiabilidad.
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e Parala variable Y: se elimind el item 30.

Finalmente, la cantidad de items a analizar del cuestionario elaborado seran
24 distribuidos en 5 variables explicativas y una variable dependiente, con
resultados aceptables de confiabilidad y validez.
4.2. Resultados finales

4.2.1. Estadistica descriptiva

En este numeral se pueden observar los datos demograficos de la muestra
recogida, con lo cual se busca describir apropiadamente a los sujetos que
participaron en la presente investigacion.

En primer lugar, en la Tabla N° 11 y la Gréafica N° 1, se presenta el género
de los comerciantes del Centro Comercial Polvos Azules, donde el 87.06% son del

género masculino, 12.94% del género femenino:

Tabla N°11: Tabla de datos demograficos - Género

Género
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido Femenino 22 12,9 12,9 12,9
Masculino 148 87,1 87,1 100,0
Total 170 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia
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Grafica N° 1: Género del encuestado

Género

B Femenino
M asculing

Fuente: Elaboracion propia

Luego, en la Tabla N° 12 y la Gréfica N° 2, se proporciona las edades de los
comerciantes del Centro Comercial Polvos Azules, donde el 45.88% de los
encuestados tienen una edad entre 18 a 25 afios. Ademas, el 35.29% poseen
edades entre 26 a 35 afios. Asi también, el 8.24% tiene de 26 a 45 afios y por

ultimo, el 10.59% tienen edades de 46 afios a mas.

Tabla N°12: Tabla de datos demograficos - Edad

Edad
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido 18 a 25 arios 78 45,9 45,9 459
26 a 35 afios 60 35,3 35,3 81,2
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36 a 45 afos 14 8,2 8,2 89,4
46 a mas 18 10,6 10,6 100,0

Total 170 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Gréafica N° 2: Edad de los encuestados

Edad

15 a 25 afios
M 26 a 35 afios
M 36 a 45 afios
[ 46 a mas

Fuente: Elaboracion propia

A continuacién, en la Tabla N° 13 y la Gréfica N° 3, se puede observar el
nivel educativo de los comerciantes del Centro Comercial Polvos Azules, dénde
el 37.06% tiene el nivel secundario. Ademas, el 32.35% tiene un nivel educativo

técnico y el 30.59% son universitarios.
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Tabla N°13: Tabla de datos demograficos — Nivel educativo

Nivel educativo

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje valido acumulado
Valido Secundaria 63 37,1 37,1 37,1
Técnico 52 30,6 30,6 67,6
Universitario 55 32,4 32,4 100,0
Total 170 100,0 100,0
Fuente: Elaboracion propia
Grafica N° 3: Nivel educativo de los encuestados
Nivel Educativo
[ Secundaria
M Tecnico
B Universitario

Fuente: Elaboracion propia

A continuacion, en la Tabla N° 14 y la Gréafica N° 4, se puede observar con

respecto al cargo de los comerciantes del Centro Comercial Polvos Azules, donde

90



el 82.35% tiene la responsabilidad de vendedor(a). Ademas, el 17.65% tiene la
responsabilidad de empresario(a).

Tabla N°14: Tabla de datos demogréficos - Cargo

Cargo
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje valido acumulado
Vélido  Vendedor (a) 140 82,4 82,4 82,4
Empresario (a) 30 17,6 17,6 100,0
Total 170 100,0 100,0
Fuente: Elaboracion propia
Gréafica N° 4. Cargo de los encuestados
Cargo
M /endedor (a)
M Empresario (a)

Fuente: Elaboracion propia
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4.2.2. Analisis estadistico inferencial

Estadisticos basicos de los datos muestrales

° Linealidad:

Tabla N° 15: Resumen del modelo - Linealidad

Resumen del modelo®

Error estandar de la
Modelo R R cuadrado R cuadrado ajustado estimacion

1 ,8002 ,640 ,629 ,506

a. Predictores: (Constante), Variable_Independiente, Variable Dependiente

Fuente: Elaboracién propia

En la Tabla N°15, se puede apreciar que R=.800, lo cual significa una

correlacion positiva alta.

. Independencia de los errores, la prueba de Durbin-Watson (DW)

El estadistico DW oscila entre 0 y 4, y toma el valor 2 cuando los residuos
son independientes. Los valores menores que 2 indican autocorrelacion positiva y
los mayores que 2 autocorrelacién negativa. Podemos asumir independencia entre

los residuos cuando DW toma valores entre 1,5y 2,5.
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Tabla N° 16: Resumen del modelo DW — Regateo

Resumen del modelo®

R cuadrado Error estandar de
Modelo R R cuadrado ajustado la estimacion Durbin-Watson
1 ,5102 ,261 ,256 ,716 1,713

a. Predictores: (Constante), X1_Variable Regateo

b. Variable dependiente: Y_Variable_Negociacién

Fuente: Elaboracién propia

De la Tabla N° 16, puesto que el valor (Regateo) DW = 1,713 se encuentra

entre 1,5y 2,5, se puede asumir que los residuos son independientes.

Tabla N° 17: Resumen del modelo DW - Informalidad

Resumen del modelo®

R cuadrado Error estandar de
Modelo R R cuadrado ajustado la estimacion Durbin-Watson

1 ,6302 ,397 ,394 ,647 1,796

a. Predictores: (Constante), X2_Variable_Informalidad
b. Variable dependiente: Y_Variable_Negociacién

Fuente: Elaboracion propia

De la Tabla N° 17, puesto que el valor (Informalidad) DW = 1,796 se
encuentra entre 1,5y 2,5, se puede asumir que los residuos son independientes.

Tabla N° 18: Resumen del modelo DW - Elocuencia

Resumen del modelo®

R cuadrado Error estandar de
Modelo R R cuadrado ajustado la estimacion Durbin-Watson

1 , 7192 ,916 ,913 979 1,874

93



a. Predictores: (Constante), X3_Variable_Elocuencia
b. Variable dependiente: Y_Variable_Negociacién

Fuente: Elaboracién propia

De la Tabla N° 18, puesto que el valor (Elocuencia) DW = 1,874 se encuentra
entre 1,5y 2,5, se puede asumir que los residuos son independientes.

Tabla N°19: Resumen del modelo DW - Confianza

Resumen del modelo®

R cuadrado Error estéandar de
Modelo R R cuadrado ajustado la estimacién Durbin-Watson

1 ,6802 ,462 ,459 ,611 1,822

a. Predictores: (Constante), X4 Variable_Confianza
b. Variable dependiente: Y_Variable_Negociacion

Fuente: Elaboracién propia

De la Tabla N° 19, debido a que el valor (Confianza) DW = 1,822 se

encuentra entre 1,5y 2,5, se puede concluir que los residuos son independientes.

Tabla N° 20: Resumen del modelo DW - Uso flexible del tiempo

Resumen del modelo®

R cuadrado Error estandar de
Modelo R R cuadrado ajustado la estimacion Durbin-Watson
1 ,05723 ,003 -,003 ,832 1,337

a. Predictores: (Constante), X5_Variable_Uso_Flexible_del_tiempo
b. Variable dependiente: Y_Variable_Negociacién

Fuente: Elaboracion propia
En la Tabla N° 20, debido a que el valor (Uso flexible del tiempo) DW = 1,337,

se puede asumir que los residuos son autocorrelacion positiva.
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. Homocedasticidad:

Grafica N° 5: Gréfica de dispersion - Regateo

Grafico de dispersiéon

Variable dependiente: Y_Variable_Negociacion

Regresion Valor predicho estandarizado

-4 -2 a

Regresion Residuo estandarizado

Fuente: Elaboracién propia

De la Grafica N° 5, el Diagrama de dispersion de prondsticos tipificados por
residuos tipificados de la variable regateo, da como resultado que existe

homocedasticidad (lineal).
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Gréafica N° 6: Gréafica de dispersion - Informalidad

Grafico de dispersion

Variable dependiente: Y_Variable_Negociacion

Regresién Valor predicho estandarizado

-2 0 2

Regresion Residuo estandarizado

Fuente: Elaboracién propia

De la Grafica N° 6, se aprecia que el Diagrama de dispersion de prondsticos
tipificados por residuos tipificados de la variable informalidad, da como resultado

que existe homocedasticidad (lineal).
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Gréafica N° 7. Grafica de dispersion - Elocuencia

Grafico de dispersién

Variable dependiente: Y_Variable_Negociacion

1 [} (]

Regresion Valor predicho estandarizado

-4 -2 0 2

Regresion Residuo estandarizado

Fuente: Elaboracion propia
En la Grafica N° 7, se observa que el Diagrama de dispersion de prondsticos

tipificados por residuos tipificados de la variable elocuencia, da como resultado que

existe homocedasticidad (lineal).
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Grafica N°8: Grafica de dispersion - Confianza

Grafico de dispersién

Variable dependiente: Y_Variable_Negociacion

Regresién Valor predicho estandarizado

-4 -2 0 2

Regresion Residuo estandarizado

Fuente: Elaboracién propia

En la Grafica N°8, se observa que el Diagrama de dispersion de prondsticos
tipificados por residuos tipificados de la variable confianza, da como resultado que

existe homocedasticidad (lineal).
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Gréafica N° 9: Grafica de dispersion — Uso flexible del tiempo

Grafico de dispersién

Variable dependiente: Y_Variable_Negociacion

Regresion Valor predicho estandarizado

-4 -3 -2 -1 0 1

Regresion Residuo estandarizado

Fuente: Elaboracién propia

De la Gréafica N° 9, se concluye que el Diagrama de dispersion de
prondsticos tipificados por residuos tipificados de la variable uso flexible del tiempo,
da como resultado que existe homocedasticidad (lineal).

o Normalidad:

Criterio de decision:

Si p<0,05 rechazamos la Ho y aceptamos la Ha
Si p>0,05 rechazamos la Ho y aceptamos la Ha
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Tabla N° 21: Prueba de Normalidad

Prueba de normalidad

Kolmogorov-Smirnov?@

Estadistico gl Sig.
Y_Variable_Negociacion ,309 170 ,000
X1 Variable_Regateo ,258 170 ,000
X2_Variable_Informalidad ,115 170 ,000
X3_Variable_Elocuencia ,151 170 ,000
X4_Variable_Confianza 137 170 ,000
X5 Variable_Uso_Flexible_del tiempo ,326 170 ,000
a. Correccion de significacion de Lilliefors
Fuente: Elaboracién propia
La Tabla N° 21 da cuenta de que, mediante el test de Kolmogorov Smirnov,
el valor de significancia estadistica para las variables regateo, informalidad,
elocuencia, confianza y uso de flexible del tiempo ha sido menor que .000, lo que
quiere decir menor que 0.05 (5%); por lo tanto se rechaza la Ho y se acepta la Ha;
lo que significa que los datos no tienen una distribucién normal. Por lo tanto, es
aplicable una distribucién de estadistica no paramétrica.
) No colinealidad:
Tabla N° 22: Prueba de No Colinealidad
Coeficientes?
Estadisticas de colinealidad
Modelo Tolerancia VIF
1 X1 Variable_Regateo ,709 1,411
X2_Variable_Informalidad ,395 2,534
X3_Variable_Elocuencia ,397 2,521
X4 Variable Confianza ,484 2,068
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X5 Variable_Uso_Flexible_del_tiempo

,762

1,313

a. Variable dependiente: Variable (Y) Negociacion

Fuente: Elaboracién propia

En la tabla N° 22, se puede apreciar que en la columna de tolerancia, esta

es > 0,10 en todos los casos. En la columna VIF (Factor de Inflacion de la Varianza)

los valores son < 10 en todos los casos. Por lo tanto, no existe colinealidad.

J ANOVA:

Criterio de decision

Si p<0,05 rechazamos la Ho y aceptamos la Ha

Si p>0,05 rechazamos la Ho y aceptamos la Ha

Tabla N° 23: Prueba de ANOVA

ANOVA
Suma de Media
cuadrados cuadratica F Sig.
X1_Variable_Regateo Entre grupos 56,344 4 14,086 20,100 ,000
Dentro de 115,632 165 ,701
grupos
Total 171,976 169
X2_Variable_Informalid Entre grupos 54,436 4 13,609 27,925 ,000
ad Dentro de 80,411 165 487
grupos
Total 134,847 169
X3 _Variable_Elocuenci Entre grupos 86,892 4 21,723 47,190 ,000
a Dentro de 75,955 165 ,460
grupos
Total 162,847 169
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X4 Variable_Confianz Entre grupos 66,093 4 16,523 35,781 ,000
a Dentro de 76,195 165 ,462

grupos

Total 142,288 169
X5 Variable_Uso_Flex Entre grupos 3,776 4 ,944 1,235 ,021
ible_del_tiempo Dentro de 126,129 165 764

grupos

Total 129,906 169

Fuente: Elaboracién propia

En la tabla N° 23, se puede apreciar que la X1_Variable Regateo tiene una

Sig. ,000, por lo tanto se rechaza la HO y se acepta la HAL1; asimismo, la

X2_Variable_Informalidad tiene una Sig. ,000, por lo tanto se rechaza la HO y se

acepta la HA2; por su parte, la X3_Variable_Elocuencia tiene una Sig. ,000, por lo

gue se rechaza la HO y se acepta la HA3. En cuanto

a la X4_Variable_Confianza,

tiene una Sig. ,000, por lo tanto se rechaza la HO y se acepta la HA4; y por ultimo,

la X5_Dimensién_Uso_Flexible_del _tiempo, tiene una Sig. ,021, por lo tanto se

rechaza la HO y se acepta la HAS.

° Prueba de Chi-Cuadrado:

Tabla N° 24: Prueba de Chi-Cuadrado

Prueba de Chi-Cuadrado

Significacion asintética

Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 177,0162 16 ,000
Razoén de verosimilitud 133,241 16 ,000
Asociacion lineal por lineal 92,129 1 ,000
N de casos validos 170

a. 18 casillas (72,0%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento minimo esperado es ,07.
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Fuente: Elaboracién propia

En la Tabla N° 24, aplicando la formula X2 segun los datos de la tabla por
SPSS versién 27, se ha obtenido el valor chi-calculado X? = 177,016, el grado de
libertad de 16 y la significancia asintética (bilateral) es de ,000 < 0,05 cuyo valor se
ubica en la zona de rechazo, por lo tanto, no se acepta la HO y se acepta la HA,
esto es, los principales factores culturales que influyen en la negociacion de los
comerciantes del sector de calzado deportivo en el centro Comercial Polvos Azules
de Lima- Peru son: el regateo, la informalidad, la elocuencia, la confianza y el uso

flexible del tiempo.

o Prueba de Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) y Barlett:

Tabla N° 25: Prueba de KMO y Barlett

Prueba de KMO y Bartlett

Medida Kaiser-Meyer-Olkin de adecuacion de muestreo ,810
Prueba de esfericidad de Bartlett Aprox. Chi-cuadrado 480,001
gl 15
Sig. ,000

Fuente: Elaboracion propia

En la Tabla N° 25, se puede observar que la Prueba KMO es .810, por lo

tanto, ello indica que el muestreo es adecuado.

e Regresion lineal multiple

A efectos de establecer el pronostico del valor de la variable independiente
en el valor de la variable dependiente, la Tabla N° 26, Regresion lineal multiple
sobre negociacion, presenta un R? de 0.849, que muestra que la Negociacién se
explica en un 84.9%, por las variables Regateo (beta=0.076; t=1.452; p=0.14),
Informalidad (beta=0.387; t=4..749; p=0.000), Elocuencia (beta=0.316; t=4.060;
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p=0.000), Confianza (beta=0.186; t=2.939; p=0.004) y Uso flexible del tiempo
(beta=-0.183; t=-3.858; p=0.000).

Tabla N° 26: Regresion lineal multiple sobre la variable negociacion

Beta estandarizada t p.
Constante 1.937 4,031 ,000
X1: Regateo 114 1,452 ,148
X2: Informalidad .740 4,749 ,000
Xs: Elocuencia .340 4,060 ,000
Xa4: Confianza 232 2,939 ,004
Xs Uso flexible del - 791 -3,858 ,000

tiempo

Fuente: Elaboracion propia.

R2 = 0.849, F= 84.421, p=<0.000

Finalmente, la expresién formulada a continuacién, como consecuencia de

la regresién multiple, nos da cuenta del resultado del modelo estadistico planteado

Y =1.937 + 0.114X1 + 0.740x2 + 0.340X3 + 0.232X4- 0.791Xs
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4.3. Comprobacion de hipotesis

Tabla N° 27: Resultados de las hipotesis

HIPOTESIS VALOR DE BETA SIG | RESULTADOS
HP: Los principales factores culturales que
influyen en la negociacion de los
comerciantes del sector de calzado deportivo Se acepta la
en el centro Comercial Polvos Azules de - calcul.a.do - 84.421> 0.000 hipétesis
Lima- Peru son: el regateo, la informalidad, la Feritico =2.43 principal
elocuencia, la confianza y el uso flexible del
tiempo.
HO1: El regateo es un factor cultural que
influye positivamente en la negociacion de los Se acepta la
comerciantes del sector de calzado deportivo Rho= 0.622** 0.000 hipo6tesis
en el Centro Comercial Polvos Azules de operativa 1
Lima — Perq.
HO2: La informalidad es un factor cultural que
influye positivamente en la negociacién de los Se acepta la
comerciantes del sector de calzado deportivo Rho= 0.686** 0.000 hipotesis
en el Centro Comercial Polvos Azules de operativa 2
Lima — Perq.
HO3: La elocuencia es un factor cultural que
influye positivamente en la negociacién de los Se acepta la
comerciantes del sector de calzado deportivo Rho= 720** 0.000 hipotesis
en el Centro Comercial Polvos Azules de operativa 3
Lima — Perq.
HO4: La confianza es un factor cultural que
influye positivamente en la negociacion de los Se acepta la
comerciantes del sector de calzado deportivo Rho= 0.622** 0.000 hipotesis
en el Centro Comercial Polvos Azules de operativa 4

Lima — Per0.
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HOS5: El uso flexible del tiempo es un factor

cultural que influye positivamente en la No se acepta
negociacién de los comerciantes del sector Rho=-0.021** 0.021 la hipotesis
de calzado deportivo en el Centro Comercial operativa 5

Polvos Azules de Lima — Peru.

Fuente: Elaboracion propia

Como colofon del presente capitulo, se aprecia que se han abordado todo lo
referente a la prueba piloto, con sus respectivos resultados; el andlisis estadistico

correspondiente y la comprobacion de las hipétesis.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Como corolario de la presente investigacion, se puede advertir que se llegé
a dar respuesta a la pregunta central de investigacién, esto es, qué factores
culturales influyen en la negociacién de los comerciantes del sector de calzado
deportivo en centros comerciales, la cual, luego de validada la hipétesis general y
las hipotesis operativas, da como respuesta que los principales factores
culturales que influyen en la negociacion de los comerciantes del sector de
calzado deportivo en el Centro Comercial Polvos Azules de Lima-Peru son: el

regateo, la informalidad, la elocuencia y la confianza.

e Cumplimiento de objetivos:

En lo que se refiere al objetivo principal, que es el de determinar los
principales factores culturales que influyen en la negociacion de los comerciantes
del sector de calzado deportivo en el Centro Comercial Polvos Azules de Lima —
Peru, la presente investigacion logré tal objetivo, mediante el analisis, medicién y

validacion de la hipétesis general y operativas.

Respecto del primer objetivo metodoloégico, se logré revisar los
antecedentes del sector de calzado deportivo en el mundo y en Perq, a través de

diversas investigaciones y datos que avalaban el estudio.

En cuanto al segundo objetivo metodolégico, se logré definir los
principales aspectos tedricos sobre la cultura y su incidencia en la negociacion, por
medio del analisis de diferentes estudiosos e investigadores que profundizaron,

previamente, acerca del impacto de los factores culturales en la negociacion.
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En lo referente al tercer objetivo metodolégico, se logré analizar la
perspectiva teorica de los factores de regateo, informalidad, elocuencia, confianza
y uso flexible del tiempo, como aspectos relevantes de la cultura y su gran influencia
en la negociacion. Para ello, se hizo un andlisis exhaustivo de diversos estudios e
investigaciones, que sirvieron como base fundamental para el desarrollo del marco

tedrico de la presente investigacion.

El cuarto objetivo metodoldgico, fue cumplido a través de la elaboracién
de un cuestionario, como técnica de recoleccion de datos, la cual media, tanto las
variables independientes como la dependiente, la cual se realizé teniendo como

base los antecedentes de la investigacion y el marco tedrico revisado.

Para dar cumplimiento del quinto objetivo metodoldgico, se procedié a
validar el cuestionario, con el apoyo de expertos en el rubro de calzado deportivo,
quienes pudieron verificar, tanto la validez como la confiabilidad de tal instrumento.
Posteriormente, se procedio a encuestar a los comerciantes de calzado deportivo
gue laboran en el Centro Comercial Polvos Azules de Lima — Perq, conforme a la

muestra obtenida.

En cuanto al logro del objetivo metodoldgico sexto, se procedio al andlisis
y discusion de los resultados de la investigacion, para lo cual se presentaron las
principales teorias, modelos y definiciones de las variables independientes y
dependiente, las mismas que sirvieron de fundamento teérico para justificar y
validar la influencia de los factores culturales, tales como el regateo, la informalidad,
la elocuencia, la confianza y el uso flexible del tiempo, en la negociacion de los

comerciantes, en general.
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e Sintesis, discusion de resultados e implicaciones teoricas:

En lo referente a la discusion de resultados, respecto del marco teérico, se
pudo concluir que la negociacion intercultural se lleva a cabo por la interaccion de
las personas que abrazan diversas culturas, y que, en la mayoria de casos, los

factores propios de dichas culturas, influyen en la negociacion.

Se concluye, asimismo, que las negociaciones entre personas con
diferentes culturas es un topico que cada dia crece de manera importante y
convierte al mundo en lugar interconectado al cual las personas y empresas se

deben adaptar, independientemente del tamafio y envergadura que posean.

Igualmente, se concluye que los comerciantes, en especial del sector
comercio al por menor, son un motor importante de la economia de los paises, el
cual el Pert no es la excepcién, y que teniendo en cuenta el mundo global en el
que vivimos, es importante que éstas se adapten a las nuevas tendencias de
negociacion, lo cual incluye, entre otros aspectos, los factores culturales, ya que

éstos influyen sobremanera en dicha actividad.

Asimismo, se pudo concluir, que existen diversos modelos y teorias de
negociacion, entre ellas se puede citar el modelo de Harvard, con sus cuatro
principios que buscan una negociacion integrativa entre las partes que les lleve a
ganar a ambas; el modelo de Hall, que se basa en saber cual es el contexto, el
tiempo y lugar donde se llevara a cabo la negociacion, haciendo énfasis en culturas
de Alto Contexto y de Bajo Contexto, culturas policrénicas y monocrénicas; el
modelo de Hofstede, el que muestra seis dimensiones que sirven para identificar
cudles son los comportamientos culturales, dando un enfoque de las mdultiples
culturas que se pueden encontrar en una misma nacion ya que no todas son iguales
en la manera de pensar, actuar y en los valores que se posee dentro de una
negociacion intercultural; el modelo de Blake & Mouton, el que propone cinco

actitudes diferentes que tiene que tener un negociador al momento de resolver
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cualquier conflicto; del cual se puede concluir que la aplicacién de dicho modelo,
dependera de la situacion en la que se encuentren las partes involucradas; entre

otros.

Se concluye, igualmente, que la aplicacion de los tipos de modelos dentro
de una negociacion intercultural citados, es de suma importancia, ya que permite
profundizar las acciones que llevan a las partes a estar dentro del proceso de una
negociacion, donde se cumplen las metas y objetivos trazados, priorizando las
diferentes culturas que se tienen. Sin embargo, de los modelos de negociacién que
se presentan en este estudio, el modelo de Hofstede es el mas completo y eficaz,
ya que consiste en analizar de manera muy minuciosa la cultura que se tiene de la
contra parte, y esto coadyuva a comprender y saber diferenciar los
comportamientos que se presentan en caga grupo y como influyen dentro del

contexto de la negociacion intercultural.

En cuanto a los negociadores peruanos, y siguiendo y coincidiendo,
mayormente, con los estudios de Ogliastri & Salcedo, se puede concluir que éstos
dan preferencia a la sociabilizacion, a la amistad, a la confianza, pero también a la
informalidad, al uso flexible del tiempo, pero en especial, al regateo, empezando al
alza para ir luego flexibilizando sus posiciones y obtener acuerdos que le resulten

mas beneficiosos.

Se concluyo, de igual forma, que el negociador en el Peru utiliza estrategias
de negociacion a fin de ganar y/u obtener mayores beneficios, ya que, de lo

contrario, perciben que la misma ha sido infructuosa.

En cuanto a la discusion de resultados en torno al analisis estadistico, se
concluye que, para el caso de la comprobacion de las hipotesis, en el caso de la
hipotesis principal, el valor de Beta es F calculado = 84.421 > F critico = 2.43 y
una significancia de 0.000, por lo que es aceptada dicha hipoétesis. Dicho resultado
concuerda con los estudios realizados por Ogliastri & Salcedo (2008), quienes
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resultaron ser la base para el estudio de las variables X1, X2, X3, X4 y X5, puesto
que son estos investigadores los que han plasmado de manera mas fidedigna los
factores culturales que influyen en la negociacion de los peruanos, asi como el de

servir de base para, practicamente, las demas investigaciones citadas.

Para el caso de la hipétesis operativa 1, se concluye que el valor de Beta
es Rho= 0.622** y una significancia de 0.000, por lo que es aceptada dicha
hipétesis. Dicho resultado concuerda con las investigaciones de Ogliastri &
Salcedo (2008), quienes sostienen que la cultura peruana, al igual que casi todas
las latinoamericanas, se basa en el regateo, iniciando con posturas exageradas y/o

duras, lo cual denota un estilo tradicional de negociacion.

Del mismo modo, los resultados concuerdan con el estudio de Toledo,
Paredes & Miranda (2014), quienes afirman que los negociantes en el Perq,
pertenecientes al rubro del comercio mayorista y minorista son un tanto pasivos y
regatean el precio cuando negocian, y que, sin embargo, ello podria sufrir

modificaciones debido a factores interculturales en este ambito comercial.

Para el caso de la hip6tesis operativa 2, se concluye que el valor de Beta
es Rho= 0.686** y una significancia de 0.000, por lo que es aceptada dicha
hipotesis. Dicho resultado concuerda con las investigaciones de Ogliastri & Salcedo
(2008), quienes afirman que los negociantes en el Per no recurren al formalismo
sino a comportamientos espontaneos. En ese sentido, la cultura peruana tiene
mayor costumbre y facilidad para negociar informalmente, lo cual sumado a su
caracter de establecer relaciones interpersonales amistosas, les permite hacerlo

con soltura y naturalidad.

De igual modo, tales resultados coinciden con la investigacién de Toledo,
Paredes & Miranda (2014), quienes dan cuenta de que el negociador en el Peru
inicia con una actitud de informalidad, y que echa mano de su astucia para

enganchar y tener la atencién del cliente.
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Para el caso de la hip6tesis operativa 3, se concluye que el valor de Beta
es Rho= 0.720** y una significancia de 0.000, por lo que es aceptada dicha
hipdtesis. Dicho resultado va de la mano con las investigaciones de Ogliastri &
Salcedo (2008), quienes enfatizan la costumbre del negociante en el Peru de
dialogar demasiado, irse por las ramas sin tener mucho apuro por cerrar,
enfatizando que en el Perl es muy caracteristica la fluidez verbal, mas conocida

como el “florear” (hablar persuasivamente, aunque no haya sustento).

Asimismo, los hallazgos concuerdan con los de Toledo, Paredes & Miranda
(2014), quienes refieren que el peruano da uso de la comunicacion de manera
exitosa, utilizdndola para su beneficio y asi defender lo que le interesa, y poder
lograr algo ventajoso. Para obtener dicha ventaja, el negociante en el Perd, tiene
que sentirse confortable durante el proceso.

Para el caso de la hipotesis operativa 4, se concluye que el valor de Beta
es Rho= 0.622** y una significancia de 0.000, por lo que es aceptada dicha
hipotesis. Dicho resultado concuerda con las investigaciones de Ogliastri & Salcedo
(2008), quienes afirman que en la negociacion peruana la confianza esta
fundamentada en la cercania personal, en la amistad, la hospitalidad, la gracia 'y la

emocionalidad, entre otros aspectos.

Del mismo modo, los resultados coinciden con los hallazgos de la
investigacién de Cendra, Silva, Ramos & Monteverde (2014), quienes dentro de las
respuestas de los participantes en su estudio, resaltaron el aspecto expresivo de
los peruanos, el cual se da en el caracter afectivo, la simpatia, sociabilidad,

hospitalidad y solidaridad.

Para el caso de la hipotesis operativa 5, se concluye que el valor de Beta
es Rho= -0.021* y una significancia de 0.021, por lo que es rechazada dicha
hipodtesis. Dicho resultado no concuerda con las investigaciones de Ogliastri &
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Salcedo (2008) y Toledo, Paredes & Miranda (2014). Sobre este punto, se pudo
advertir que muchos encuestados no entendian exactamente la naturaleza de las
preguntas a responder y las asociaban mas con aspectos como la puntualidad,
tardanzas y/o demoras; ello explica el porqué los resultados obtenidos para este

hipotesis y el porqué de su rechazo.

En consecuencia, se puede concluir que se llegé comprobar que los
principales factores culturales que influyen en la negociacion de los
comerciantes del sector de calzado deportivo en el Centro Comercial Polvos
Azules de Lima-Peru son: el regateo, la informalidad, la elocuencia y la

confianza.

e Implicancias précticas:

En referencia a las implicaciones practicas, el beneficio y el aporte de la
presente investigacion, se puede verificar que aportard conocimientos practicos a
ciencias como la administracion, los negocios, la psicologia, sociologia y
antropologia, puesto que, en el caso de la administracién, contribuird a analizar la
importancia de la negociacion como instrumento crucial para el desarrollo de los
negocios, en especial, en el sector microempresarial y/o informal; mientras que para
la psicologia, sociologia y antropologia, este estudio contribuira a entender cuales
y cdmo los factores culturales influyen en las conductas e interacciones humanas;

en este caso, en las relaciones comerciales.

Asimismo, la presente investigacion aportard al conocimiento en lo que
respecta a contribuir con un estudio de enfoque cuantitativo, ya que como se pudo
verificar, la gran mayoria de estudios sobre las variables investigadas son de corte

cualitativo, en su gran mayoria.

Del mismo modo, se benefician todas las empresas del sector calzado

deportivo, puesto que podran identificar los principales factores culturales que

113



influyen en su forma de negociar, y poder aprovechar las ventajas de aquéllos, a fin
de tener éxito en sus negociaciones, asi como los clientes, ya que podran lograr

acuerdos mas ventajosos.

e Limitaciones de la investigacion:

Respecto de las limitaciones para la realizacion de la presente investigacion,
el principal y mayor obstaculo que se enfrentd fue el desarrollo estadistico de la
misma, ya que el investigador no tiene una formacion basica de dicha materia, lo
cual hizo que se complicara el entendimiento del procesamiento, formulas y los

resultados relacionados con la estadistica.

Otra limitacién que se tuvo que afrontar al inicio de la investigacion, fue el
acceso a material bibliografico tangible y el acceso a las personas a encuestar, por
los efectos de la pandemia del COVID-19, ya que, debido al confinamiento y las

medidas sanitarias, se hizo, un tanto, complicado acceder a ello.

De igual modo, otra limitante fue el reducido acceso a investigaciones y
estudios recientes del tema, en especial, de enfoque cuantitativo; ello se debe, se
especula, que al tratarse de un tema en el que se mide, fundamentalmente,
aspectos relacionados a las costumbres, formas, idiosincrasia, cualidades, entre

otros, se hace un tanto dificil de medir cuantitativamente.

Por ultimo en este punto referido a las limitaciones, se tuvo que afrontar la
reticencia de algunos encuestados de querer acceder a la realizaciéon de la misma,

aduciendo temas personales, confidenciales o algunos resquemores.

e Recomendaciones:

En cuanto a las recomendaciones, se sugiere mayores estudios acerca de

la influencia de factores culturales en la negociacion de naturaleza cuantitativa, ya
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qgue, en la mayoria de los casos, se pudo observar estudios mas cualitativos que

cuantitativos. Ello permitird una mejor medicion del problema a investigar.

Se recomienda, asimismo, investigaciones como la presente, puedan servir
de base para otras disciplinas, tales como la administracion, la psicologia, la
sociologia, entre otras, a fin de que se pueda analizar la conducta y las actitudes
de las personas en sus interacciones, y cOmo ciertos aspectos de la cultura pueden

influir en las mismas.

Otra recomendacion estd dada para el campo econémico, en especial, por
la variable “regateo”. Muchas veces, este factor se da por motivos econémicos, ya
gue muchos clientes se ven en la necesidad de regatear los precios a fin de obtener
unos mas asequibles a su economia. En consecuencia, ello podria ser un buen

termometro para medir niveles de pobreza y/o bienestar econémico.

Del mismo modo, se recomienda tener en consideracion estudios como la
presente investigacion, en cuanto a la variable “informalidad”. En la mayoria de
casos cuando se hacen estudios acerca de la informalidad, se enfocan en el
cumplimiento o incumplimiento de la ley, dejandose de lado, situaciones en las que
aun cumpliéndose la misma, la informalidad es un factor muy presente, en cuanto
a la falta de protocolos o formalismos, lo cual puede hacer que, dependiendo el
caso, se pierda la rigurosidad de la actividad a realizar, como, por ejemplo, en las

transacciones comerciales.

Por ultimo, se recomienda que la presente investigacion se tome dentro de
un contexto al momento de servir de base para estudios posteriores sobre la
materia. La medicion efectuada se ha realizado sobre factores culturales que
influyen en la negociacion de comerciantes dentro de un centro comercial que,
podria decirse, esta dado por personas, tanto clientes como comerciantes, que
estan acostumbrados a negociar de manera, un tanto, informal, en el que el regateo,

la elocuencia y la confianza son muy comunes, pero que no necesariamente se dan
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en centros comerciales mas formales o de mayor poder adquisitivo. No obstante
ello, se puede afirmar que si puede contribuir para hacer un analisis de cémo

influyen los aspectos culturales al momento de negociar.
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ANEXOS

ANEXO |
Instrumento de recoleccién de datos

El presente cuestionario se realiza para la investigacion de la tesis doctoral titulada FACTORES
CULTURALES QUE INFLUYEN EN LA NEGOCIACION DE LOS COMERCIANTES DEL SECTOR
DE CALZADO DEPORTIVO EN CENTROS COMERCIALES DE LIMA - PERU, llevada a cabo por
el autor del mismo, ante la Universidad Autonoma de Nuevo Ledn — México. Tiene como finalidad
determinar qué principales factores culturales influyen en la negociacién de los comerciantes de
calzado deportivo Centro Comercial Polvos Azules. Este instrumento es de caracter reservado y
confidencial, y sera utilizado estrictamente para los fines de la presente investigacion. Agradezco de
antemano su valiosa colaboracion.

. Datos generales:

.Nombre del' Cuestionario
instrumento:
Autor del instrumento: César Augusto Sobrino Espinoza
. Comerciantes del sector calzado deportivo de Centro Comercial Polvos
Paoblacion: . ,
Azules en Lima - Peru
Edad ( ) afhos
Sexo Femenino ( ) Masculino ( )
Nivel educativo Secundaria ( ) Técnico ( ) Universitario ( ) Postgrado ( )
Cargo Empresario (&) ( ) Vendedor (a) ( )
1: Nunca (N)
2: Casi nunca (CN)
Escala de Likert 3: Neutral (NT)
4: Casi siempre (CS)
5: Siempre (S)
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1. Intrucciones:

Leer con atencién las preguntas y contestar de acuerdo con su criterio.

b. Consultar con la persona que le entrega el cuestionario alguna duda que pueda
tener.

c. Colocar un aspa en la casilla de la pregunta respectiva, conforme a su mejor parecer
y de acuerdo a las opciones fijadas en el rubro denominado Escala de Likert.

Escala de Likert
CN | NT | CS S
2 3 4 5

ITEMS

=2

Variable independiente (X): Factores culturales

X1: Regateo

Durante el proceso de negociacion, ¢ el cliente suele pedir
descuentos y/o regatear el precio?

Al iniciar la negociacién, ¢empieza con un precio mas alto
de lo que realmente desea, teniendo en cuenta que el
cliente va a regatear y/o solicitar un descuento, y asi poder
llegar al precio deseado?

Durante la negociacion, ¢el cliente siempre solicita un
incentivo o beneficio extra, ademas del precio, a fin de
comprar sus productos?

¢Puede usted variar su forma de negociacién ante un
pedido o regateo del cliente?

Ante una negativa suya de acceder a la solicitud de
descuento o al regateo del cliente, ¢éste desiste de
comprar sus productos?

X2: Informalidad

¢Cuenta con algun protocolo o formalismo durante la
negociacion con sus clientes y/o proveedores?

¢Utiliza algun tipo de lenguaje técnico o especializado al
momento de negociar con sus clientes y/o proveedores?

¢ Elabora un planeamiento previo a la negociacion con sus
clientes y/o proveedores, el cual involucre: objetivos,
estrategias, tacticas, etc.?

¢ Considera que la experiencia es mas importante o tiene
mayor peso que la preparacion estratégica al momento de
negociar?

¢,Cree que el precio y demas beneficios son mas
importantes que la preparacion, formalismos o protocolos
en el proceso de negociacion?

| X3: Elocuencia

¢;Considera que la elocuencia y la fluidez en la
comunicacion son muy utilizadas al momento de negociar?

Al momento de negociar, ¢tanto usted como la otra parte
utilizan un lenguaje informal y/o no protocolar?

¢ Recurre usted a lo que popularmente se denomina “floro”
o “florear” a fin de poder convencer a su cliente al momento
de negociar?
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¢ Considera usted que el uso de su elocuencia o el llamado
“floro” le ayuda mucho para lograr cerrar una negociacion
de manera favorable?

¢Sus clientes o proveedores toman a mal el que usted
haga uso de su poder de convencimiento y elocuencia (o
también el denominado “floro”) al momento de negociar?

| X4: Confianza

Durante el proceso de negociacién, ¢trata usted de
ganarse la amistad y la confianza del cliente?

¢Cuenta con un plan, protocolo o tacticas para poder
negociar en un ambiente de confianza con su cliente?

¢;Considera que sus clientes o proveedores son
desconfiados al momento de negociar con usted?

¢Utiliza la amistad, cercania, afinidad o consanguinidad
como formas de influir en la negociacién y lograr obtener
un acuerdo favorable?

¢Cree usted que las emociones juegan un papel
importante durante el proceso de negociacion?

| X5: Uso flexible del tiempo

¢Cuenta con una agenda o un horario predeterminado
cuando negocia?

¢ Sus procesos de negociacion inician y terminan de
manera puntual?

Cuando negocia, ¢lo hace sobre todos los aspectos de la
negociacion (esto es, precios, plazos, formas de pago,
etc.), en un solo momento?

Al negociar, ¢no se siente presionado por el tiempo, y se
toma el suficiente para llegar a un acuerdo favorable?

En sus negociaciones, ¢ prefiere tener relaciones de largo
plazo, no importando tanto que tenga que invertir tiempo
considerable para ello?

Variable dependiente (Y): Negociacion

¢ Percibe usted que los factores culturales propios del Per(
(costumbres, tradiciones, etc.) influyen al momento de
negociar?

¢ Considera que su forma de negociar esta mas inclinada a
lograr el mayor beneficio posible para usted que el de la otra
parte?

Al momento de negociar, ¢ influye en usted factores como el
regateo, la informalidad, la elocuencia, la confianza y el uso
flexible del tiempo?

¢ Cree que sus clientes y proveedores buscan el mayor
beneficio posible para ellos sobre los beneficios suyos?

¢ Su forma de negociar es la misma, tanto para con clientes
peruanos como para extranjeros?

Muchas gracias por su apoyo y participacion.
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ANEXO Il

FOTOS CON ALGUNOS VALIDADORES Y ENCUESTADOS
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