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RESUMEN EJECUTIVO

La presente investigacion se aplica a los artesanos de calzado del canton Ambato,
Cevallos, Pelileo y Tisaleo. La metodologia que se utiliza es de enfoque cuantitativo,
de nivel explicativo y con un disefio descriptivo simple y de corte transversal. Para el
logro de los objetivos especificos se aplica la investigacion bibliografica-documental

y de campo, a partir de fuentes primarias y secundarias.

Asi como el procesamiento de datos mediante herramientas tecnoldgicas, de modo que
se pueda cumplir el objetivo general de esta investigacion que se orienta a diagnosticar
las habilidades de negociacién que ellos posen. La poblacién de estudio se compone
de 57 artesanos de Ambato, Cevallos, Pelileo y Tisaleo, que corresponden a la

provincia de Tungurahua, cuya némina la entrega la junta de artesanos.

Con el marco tedrico se selecciona al autor Olegario Llamazares quien propone el
perfil del negociador eficaz y con esa basa se disefia un cuestionario de 31 preguntas
agrupadas en datos sociodemogréaficos y 5 dimensiones para identificar las habilidades
de los artesanos y establecer las brechas entre las habilidades ideales y reales. Se valida
el instrumento de recoleccion de datos mediante V de Aiken, y se aplica la encuesta a

los artesanos.

Los resultados evidencian que los artesanos no poseen las habilidades de negociacion
y su brecha se muestra en términos porcentuales del 60% frente al 100% de lo ideal,
lo que deja abierta una futura linea de investigacion para poder proponer estrategias
que permitan a los artesanos a mejorar sus habilidades de negociacién y, por ende,

mejorar los niveles de competitividad empresarial en el sector del calzado.

PALABRAS CLAVE: INVESTIGACION, HABILIDADES DE NEGOCIACION,
DIAGNOSTICO, ACUERDOS, NEGOCIADOR EFICAZ.
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ABSTRACT

This research applies to the footwear artisans of the canton Ambato, Cevallos,
Pelileo and Tisaleo. The methodology used is quantitative, explanatory, and with a
simple descriptive and cross-sectional design. For the achievement of the specific
objectives, bibliographic-documentary and field research is applied, from primary and

secondary sources.

As well as the processing of data through technological tools, so that the general
objective of this research can be fulfilled, which is oriented to diagnose the negotiating
skills that they possess. The study population consists of 57 artisans from Ambato,
Cevallos, Pelileo and Tisaleo, corresponding to the province of Tungurahua, whose

payroll is given by the craftsmen's board.

With the theoretical framework, the author Olegario Llamazares is selected who
proposes the profile of the effective negotiator and with this basis a questionnaire of
31 questions is designed grouped in socio-demographic data and 5 dimensions to

identify the skills of the artisans and establish the gaps between ideal and real skills.

The Aiken V data collection instrument is validated, and the survey is applied to
artisans. The results show that artisans do not have the negotiating skills and their gap
is shown in percentage terms of 60% versus 100% of the ideal, which leaves open a
future line of research to be able to propose strategies that allow artisans to improve
their negotiating skills and thus, improve the levels of business competitiveness in the

footwear sector.

KEY WORDS: RESEARCH, NEGOTIATION SKILLS, DIAGNOSIS,
AGREEMENTS, EFFECTIVE NEGOTIATOR
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CAPITULO I.- MARCO TEORICO

1.1. Antecedentes Investigativos

De acuerdo al estudio de los autores Barrionuevo y Abril (2020) la provincia de
Tungurahua es la que genera mayores ingresos, puesto que, es lider productora y
comercializadora de calzado en el pais, sobre todo en el Cantén Ambato, puesto que,
de acuerdo a las lineas de produccion, calidad, precio, canales y zonas comerciales,
entre otros, los artesanos también logran sobrellevar las cuatro siguientes fases:
introduccién, crecimiento, madurez y declive, ello permite que, se establezcan
estrategias competitivas de acuerdo al momento y temporada que se encuentra, por
ello elaboran modelos con tendencia actual para mantener la preferencia del cliente.
Es importante recalcar que negociacion es un pilar sumamente importante dentro del
sector de calzado, debido a que, se debe entablar una negociacion ya sea nacional e
internacional con proveedores, clientes, socios, entre otros. Con el fin de obtener un

beneficio exitoso.

El Ministerio de Produccion, Comercio Exterior, Inversiones y Pesca del Ecuador,
indica que los artesanos o sus gremios tienen beneficios que les otorga la Ley de
Fomento Artesanal, mediante su certificacion a través del Registro Unico Artesanal
(RUA), en este sentido, se consideran parte de este sector, quienes realizan su trabajo
a mano o con diferentes instrumentos propios de manualidades (MPCEIP, 2023)

Se considera a un artesano calificado, a quienes cumplen con los siguientes requisitos:

- Debe ejecutar sus actividades de trabajo de manera personal con o sin
operarios, en el caso de tener operarios no se puede tener mas de 15.

- Enel caso de querer aprendices puede tener como 5.

- El taller debe contar con el 25% de capital fijo.

Para obtener la calificacién de Artesano debe contar con los siguientes requisitos:

- Copiadel Titulo o Acta de Grado
- Copia de la cédula de ciudadania
- Copia de la papeleta de votacion

- Foto actualizada de tamafio carnet



- Papeleta de deposito bancario

- Certificado de taller Artesanal, para obtenerlo se debe presentar los siguientes
requisitos:

- Registro Unico contribuyente (RUC) activo

- Direccion de correo electronico, mismo que se registré en al SRI

- Fotos actualizadas y a color del taller, en donde se debe evidenciar: fotos de
los integrantes, herramientas y maquinaria, proceso de produccion.

- Solicitud adquirida en la JNDA, Juntas Provinciales y Cantonales.

En cuanto al régimen tributario y patronal, el artesano no esta obligado a llevar la
contabilidad, ni pagar beneficios sociales a sus trabajadores, tales como, décimo
tercero y cuarto sueldo. Ademas, se exonera del pago de bonificacién complementaria

a los aprendices y tienen derecho a la devolucion de retenciones.

1.2. Objetivos
1.2.1. Objetivo General

Definir el perfil de las habilidades de negociacidén para conocer la realidad de los

artesanos del calzado mediante una comparacion entre lo ideal con lo real.

1.2.2. Objetivos Especificos

e Elaborar el fundamento tedrico sobre las habilidades 6ptimas de negociacion.
o ldentificar las habilidades de negociacion de los artesanos del calzado.
e Establecer las brechas entre las habilidades ideales y reales de negociacion de los

artesanos del calzado.

1.3. Problema de Investigacion

Diariamente las personas se enfrentan a conflictos, por tanto, es necesario desarrollar
ciertas habilidades que permitan llegar a acuerdos entre las dos partes. A este proceso
de interaccion entre las personas, se lo puede definir como negociacion. Sin embargo,

hay que tomar en cuenta las caracteristicas y rasgos de personalidad de cada individuo,



ya que eso marcard la diferencia a la hora de negociar, y por ende, la forma llegar a

acuerdos en escenarios de conflicto.

Es importante indicar que, en todos los &mbitos, sean estos: laborales, personales o
profesionales, existiran conflictos, debido a la diferencia de criterios y necesidades de
las dos partes, por lo que, lo éptimo es desarrollar habilidades de negociacion que se

orienten en conseguir los objetivos de las partes de manera eficiente y efectiva.

En la Provincia del Tungurahua existen pequefios productores de calzado de cuero de
manera artesanal, quienes desarrollan sus actividades empiricamente, es decir, que
tienen conocimiento de como producir, pero carecen de métodos de caracter

negociador y técnicas administrativas para un crecimiento sustentable de su negocio.

El problema del insuficiente conocimiento gerencial de los fabricantes de calzado
contribuyd en gran medida al crecimiento de la competencia en algunos sectores que
cuentan con caracteristicas dptimas y suficientes para incrementar su desarrollo, a lo
que se afiade, la falta de énfasis y conocimiento en modelos de negociacion que afectan
las ventas, la gestion interna, el manejo de los recursos, lo que perjudica en a los

pequefios productores de calzado.

Esta investigacion se enfoca en los pequefios productores de calzado del Cantdn
Ambato, Cevallos, Pelileo y Tisaleo para resolver la siguiente cuestion ¢Cudles son las

habilidades de negociacion mas relevantes de los artesanos del calzado?

1.4. Justificacion

Para hablar del sector manufacturero, Hallaward y Nayyar (2017) expresan que “es
uno de los sectores que mas contribuye al PIB en las economias desarrolladas, por
ende, se encuentra entre los tres principales sectores que méas generan valor afiadido,

empleo y crecimiento econdomico” (p.20).

La industria manufacturera del calzado aun no recupera el 100% de sus niveles de
ventas, tras la pandemia, sin embargo, han logrado sobrevivir a las dificultades
derivadas del periodo de confinamiento. Segun el SRI, Ecuador registra 3190 empresas
que se dedican a la fabricacion de calzado. Por otra parte, la Superintendencia de
Compaiiias indica que el sector manufacturero represent6é un 11% con respecto al PIB

en 2022. El 60% que se dedica a dicho sector se encuentra en la provincia de



Tungurahua y es la que registra mayores ingresos. Hasta el 2018, la actividad
econodmica que se dedica a la fabricacion de cueros y articulos de cuero aportaron con
el 0,9% al total del valor agregado bruto (VAB).

La industria de calzado segun el SRI es calificada como “artesano”, por tanto, las
personas que tienen talleres de este tipo deben obtener el Registro Unico Artesanal
(RUA) que les otorguen los beneficios de la Ley de Fomento Artesanal.
Posteriormente deben registrarse en el SRI y tambien obtener su Registro Gnico de
Contribuyente (RUC) bajo el Régimen Simplificado para Emprendedores y Negocios
Populares (RIMPE) y esta puede ser persona natural o juridica. ElI régimen
simplificado para emprendedores (debe tener ingresos brutos anuales hasta 300,000 al
31 de diciembre del afio anterior) y negocios populares (debe tener ingresos brutos

anuales de 20.000 al 31 de diciembre del afio anterior).

1.5.Marco Tedrico
1.5.1. Negociacion

De acuerdo con Duran (2018) la negociacién es un proceso en el que se intercambia
intereses, informacion y propuestas en donde las partes negociadoras tienen beneficios

comunes e intentan llegar a un convenio justo y concreto.

En la opinidn de Saieh et al. (2019) la negociacion es el proceso que incluye a dos o
mas partes que tienen intereses comunes y opuestos, sin embargo, se basa en el
intercambio y discusion de informacion, propuestas e ideas, para obtener un acuerdo

y relaciones futuras.

Desde el punto de vista de Santos (2022) la negociacién es un proceso en la cual se
dialoga, examina e identifica las distintas propuestas e intereses de ambas partes

negociadoras, con el fin de llegar a un acuerdo exitoso.
1.5.2. Meétodos de negociacion

Con la opinion de Alvarez et al. (2018)los métodos de negociacion son herramientas

y estrategias encaminadas a la resolucién de conflictos, por medio de un dialogo y



debate entre las partes negociadoras, tiene como objetivo controlar las reacciones y
obtener soluciones a las distintas dificultades. Ayuda a expresar de mejor manera los

argumentos e ideas y permite fortalecer relaciones comerciales futuras.

A continuacioén, se realizar un acercamiento teérico de los diferentes métodos de

negociacion, a saber:
1.5.2.1. Negociaciones por posiciones

Como afirma Gonzalez y Pérez (2020) la negociacion por posiciones es el método que
con mayor frecuencia se aplica, puesto que, consiste en que cada parte elige una
posicion, a partir de sus propios intereses. Sin embargo, esto genera resultados poco
favorables, dado que, cada uno define su punto de vista con la conviccidn que el suyo

es el correcto.

El objetivo de este método de negociacion es ganar por encima de todo, sin pensar en
el obstaculo que va a tener la otra parte, por lo tanto, genera desconfianza, problemas

y dificulta los futuros convenios productivos para ambas partes (Zalles, 2020)

De acuerdo con Gonzilez y Pérez (2020) el procedimiento de la negociacion por
posiciones consiste en tomar una posicion inicial, es decir, empieza a discutir y da a
conocer las propuestas que le conviene, con el unico fin de ganar y mantener su
posicion.

Consiste en que cada parte negociadora de a conocer sus ventajas, tomando siempre

en cuenta sus intereses y posturas beneficiosas, rechazando la propuesta contraria.

1.5.2.2. Negociacién por intereses

De acuerdo con Barcena (2018) la negociacion por intereses permite el éxito del
convenio para ambas partes, mediante la mejor comunicacion, lealtad y entendimiento.
La idea principal de este método es centrarse en el problema principal y no en las

personas.

Ayuda a las partes a obtener un beneficio mutuo, dado que, permite a los participantes

obtener un acuerdo justo, en dicho método de negociacion se refleja los deseos,



necesidades y expectativas que cada uno busca, con el fin de obtener una solucién

satisfactoria en la que todos ganen (Acosta, 2018).

En este mismo sentido, Guerra (2018) manifiesta que este método de negociacion, a
méas de analizar los intereses de ambas partes, busca aclarar las situaciones de
estancamiento y potenciar el nivel de transparencia y compromiso entre los
negociadores. En resumen, se puede colegir que la negociacion por intereses permite
que ambas partes den a conocer sus ventajas y beneficios para resolver de manera

respetuosa sus dificultades.

1.5.3. Tipos de Negociacion

Para hablar de los tipos de negociacidn se debe tener en cuenta que su aplicacion tiene
relacién con la personalidad, valores y principios de cada individuo, por tanto, es

conveniente conocer cada una de ellas para anticiparse a las acciones de la contraparte.

1.5.3.1. Negociacion acomodativa (perder-ganar)

La negociacién acomodativa consiste en que una parte de la negociacion toma posicion
pasiva o sumisa frente a la otra parte. Se caracteriza porque solo una parte pierde y la
otra debe ganar, consiste en ceder de manera parcial o total las condiciones del

negociador para evitar inconvenientes (Rite, 2021).

El procedimiento de la negociacion acomodativa empieza con ganar la confianza de la
contraparte, con el objetivo de obtener ventajas y conseguir beneficios a largo plazo.
Sin embargo, a corto plazo corre el riesgo de que no se alcancen los resultados
esperados (Durén, 2018).

La negociacion acomodativa consiste en que una parte acepta la perdida y lo considera
como una estrategia que le permite reforzar relaciones comerciales futuras. Este tipo
de negociacion puede utilizarse al momento de querer conseguir beneficios a largo
plazo, perder en ese momento para ganar después. Por ejemplo, en un entorno de
conflicto en donde una de las partes debe aprobar la peticion de la otra para evitar
perjuicios y solucionar de manera rapida el inconveniente (Fernandez, 2022).



1.5.3.2. Negociacion competitiva (ganar-perder)

Este tipo de negociacion se la conoce como agresiva y trata de priorizar los beneficios
propios sin importar como se sienta la contraparte. Se lo utiliza cuando se va a negociar
una sola vez o solamente cuando una parte desea obtener el beneficio, siendo esto, lo

unico que le interesa (Sanchez Pilar, 2023).

A juicio de Saieh et al. (2019), el procedimiento de este tipo de negociacion empieza
cuando una parte da a conocer sus propuestas y beneficios, sin tomar en consideracion
lo que perdera la contraparte, y posteriormente trata de ganar a toda costa e incluso

conseguirlo mediante la agresion.

Teniendo en cuenta a Teran y Gonzalez (2023), en la negociacién competitiva solo
una parte de la negociacion tiene beneficios, puesto que, busca obtener los mejores
resultados y solamente gana uno de los involucrados, sin embargo, al momento de que
la otra parte que pierde se vera completamente afectada y correrd el peligro de

empeorar la situacion.

La negociacion competitiva consiste en mantener por encima de todo una ventaja, es

decir, busca una propuesta conveniente, sin pensar en los intereses de la contraparte.

1.5.3.3. Negociacién Colaborativa (ganar-ganar)

En este tipo de negociacion consiste en desarrollar un entorno sano, puesto que, existe
una cooperacion y una conducta asertiva para alcanzar el éxito de la negociacién de

ambas partes (Acosta, 2018).

En la negociacion colaborativa tienen como objetivo satisfacer las necesidad e
intereses de todas las personas involucradas, empieza con el vinculo respetuoso, luego,
con el dialogo se dan a conocer los distintos argumentos y ventajas, posteriormente se
llega a un acuerdo tomando en cuenta los intereses de ambas partes negociadoras
(Calcaterra, 2018).

En la opinidn de Aristizabal (2019) consiste en que ambas partes de la negociacion
tengan grandes beneficios, puesto que, cada parte busca un acuerdo justo y solucion a

las dificultades de manera conjunta y respetuosa, con el Unico fin obtener un acuerdo



que satisfaga a todos y enriquezca la relacion comercial para futuras negociaciones.
En resumen, la negociacion colaborativa permite que ambas partes negociadoras

logren satisfacer sus intereses y beneficios, sin ningln inconveniente.

1.5.3.4. Negociacion evitativa (Perder-perder)

De acuerdo con Sanchez O., (2021) la negociacion evitativa es un proceso que se usa
en las circunstancias de conflicto y disconformidad entre las partes, sin embargo, los

negociadores tienen en cuenta que el efecto de la negociacion va ser denegada.

Los procedimientos de tipo de negociacion consisten en la retiracion del acuerdo,
puesto que, a ninguna de las partes le conviene y por ende, no merece la pena negociar
en ese momento, porque no se obtuvo una base o entendimiento para seguir con la

negociacion, por eso, es recomendable que la posterguen (Arrogante, 2018).

De acuerdo con Martinez (2022) es un proceso que se usa en situaciones de conflicto,
desacuerdo u oposicién por parte de los negociadores, es decir, que ninguna de las

partes tiene beneficios, ni mucho menos ventajas de una relacion comercial a futuro.

Resumiendo, se puede decir que la negociacién evitativa es cuando ninguna de las
partes llega a un acuerdo, porque no se sienten conformes con las propuestas e

intereses de la contraparte.

1.5.4. Estilos de Negociacion

Para realizar una negociacion exitosa se requiere, entre otros factores mas, conocer la
personalidad y el tiempo que posee de la contraparte, por lo tanto, dependiendo de los

objetivos que se plantean en la negociacion, se debe elegir un estilo de negociacion.

1.5.4.1. Negociacion inmediata

Como expresa Lopez (2021) la negociacion inmediata tiene como objetivo principal
llegar a un acuerdo de manera répida y solucionar dificultades en un corto tiempo,
independientemente de las relaciones personales que exista entre ambas partes

negociadoras.



De acuerdo con Aguado (2020) este estilo de negociacién se lo utiliza al momento de
obtener un acuerdo de urgencia, usualmente se lo utiliza en un proceso de compra-
venta. Consiste basicamente en encontrar la solucion de uno o méas inconvenientes de

manera eficaz.

En concordancia con lo anterior, Palomar (2022) manifiesta que la negociacién
inmediata tiene como objetivo principal solucionar uno 0 mas inconvenientes en un
corto periodo de tiempo, sin embargo, las partes negociadoras no tienen una relacién
de confianza con el otro negociador, solo se centran en realizar un acuerdo de manera

rapida, siempre y cuando ambas partes tengan beneficios comunes.

1.5.4.2.Negociacion progresiva

Se basa en fomentar las relaciones personales por medio de la confianza, puesto que,
con ello las negociaciones van a obtener un convenido beneficioso, porque ya conocen

las intenciones y necesidades de cada parte (Guilera, 2021).

Desde un punto de vista de Duefias (2018) para este tipo de negociacion, el tiempo es
un factor realmente importante, puesto que, procura llegar de manera lenta al
comprador jugando para ello un papel significativo en las relaciones personales, de
esta manera, se establece un clima de confianza reciproco, lo que dara como resultado
el cierre de la negociacion de forma efectiva para las partes negociadoras y la ejecucion

de convenciones a largo plazo.

De acuerdo con la opinién de Santos (2022) comparte el criterio de los autores citados
en los parrafos anteriores, para indicar que este tipo de negociacion favorece a ambas
partes basado en un adecuado clima de confianza previo a llegar a acuerdos exitosos y

convenientes para ambas partes.
1.5.4.3. Negociacion situacional
De acuerdo con Fernandez (2022) consiste en adecuar este estilo de negociacién a un

escenario dado. Para conseguir el éxito en este estilo, el negociador debe saber cuales

son sus fortalezas y debilidades para obtener un acuerdo exitoso y, por ende, el



beneficio y comodidad de ambas partes. Dicho en otras palabras, se basa en la
adaptacion y ajuste del negociador a las circunstancias particulares de cada entorno,
por lo que se considera como un estilo flexible y eficaz de lograr un acuerdo (Jimenez,
2019).

Ademaés, en la etapa de acuerdos, se debe conocer los puntos débiles y fuertes de la
contraparte, puesto que, con ello se tendra el dominio de la negociacion y su éxito total
(Muhoz, Tapia, Jaya, & Pacheco, 2021). La negociacion situacional se basa en
adaptarse al entorno y circunstancias que se acontecen al momento de realizar un

acuerdo.

1.5.5. Perfil del negociador ideal

El negociador ideal debe contar con las ciertas caracteristicas que le permitan
sostenerse y le brinden seguridad al momento de realizar una negociacion para

conseguir sus objetivos y beneficios de forma eficaz.

1.5.5.1. Conocimiento

El negociador ideal debe tener conocimiento del temay conocer la realidad del mismo,
con el fin de que pueda negociar sus ideas con mayor solidez y no responder de manera
agresiva (Ayud, 2021).

Permite identificar y analizar las propuestas de la contraparte, con el fin de tomar la
decision adecuada que le ayude al negociador obtener grandes beneficios, con respecto

a la negociacion (Carbonero, 2018).
Teniendo en cuenta a Lima y Lépez (2020) al momento de que el negociador tenga

conocimiento del tema de negociacion, obtiene la capacidad de no ser agresivo y

responder de manera respetuosa a las propuestas e intereses de la contraparte.
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1.5.5.2.Empatizar

En la opinion de Marreno et al. (2018) el negociador ideal debe ponerse en los zapatos
de la otra persona antes de dar a conocer a la contraparte sus intereses, puesto que, es
un arma muy eficaz en donde ambas partes se sientan confortables y puedan obtener
relaciones comerciales a largo plazo. También es recomendable mostrar interés,
escuchar y dar la importancia a los argumentos de la contraparte, para lograr confianza

y evitar discusiones.

De acuerdo a la opinion de Corona D. (2023) si ambas partes negociadoras empatizan,
con respecto a sus argumentos y propuestas, obtienen la satisfaccion de sus intereses

comunes 'y, por ende, les permite resolver problemas de manera conjunta y respetuosa.

1.5.5.3. Paciencia

En la opinion de Alvarez (2018) un buen negociador debe tener paciencia para no
precipitarse con respecto a la toma de decisiones, puesto que, es recomendable esperar

cada momento y pensar en lo que puede influir las propuestas de la contraparte.

De acuerdo con Arguello et al. (2020) la paciencia permite que al negociador obtener
la capacidad de padecer o soportar algo sin ser agresivo y tomar decisiones adecuadas

con respecto a las propuestas de la contraparte.

Desde un punto de vista de Espriella y Samper (2023) la paciencia ayuda a que el
negociador se tome su tiempo para realizar cualquier accién, de manera respetuosa y

honesta, evita conflictos entra las partes negociadoras.

Un negociador ideal tiene paciencia al momento de entablar el dialogo con la
contraparte, ello le permite tomar decisiones adecuadas sin ser agresivo, sino mas bien

respetando los distintos argumentos.

1.5.5.4. Resolutivo

Desde la posicion de Gironella y Maza (2021) el negociador ideal tiene solucion a

todos los problemas que se presentan con la contraparte y permite no tomar decisiones
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de forma precipitada, para el beneficio de ambas partes negociadoras. El negociador
desarrolla habilidades y pensamientos innovadores, de cara a resolver conflictos y

Ilegar a acuerdos con la contraparte (Arenal, 2022).

De acuerdo con Rosa y Rivas (2018) es encontrar de manera rapida y eficaz una
solucidn ante cualquier imprevisto o problema que exista entre las partes negociadoras,
ya que, el buen negociador analiza las distintas maneras para resolver inconvenientes

sin perder la calma.

El negociador ideal tiene solucion a los distintos problemas o dificultades que tenga
con la contraparte, y ello, le permite crear relaciones comerciales futuras y el éxito de

la negociacion.

1.5.5.5. Firmeza

El negociador ideal tiene en cuenta que para realizar cualquier acuerdo no se trata de
ser el mejor, sino mas bien tener confianza en si mismo y tener suficiente fuerza moral
para no dejarse dominar por sus impulsos, sino mas bien tomar decisiones adecuadas
(Elorza, 2023).

Cuando el negociador muestre firmeza con la contraparte, con respecto a un acuerdo,
se puede comprender como agresividad, por tanto, es recomendable dar su punto de
vista, sin aceptarlo ni mucho menos dejar de combatir, de modo que no se deteriore la

relacion con la contraparte (Martinez J. , 2018).

Como sefiala Aguilar (2018), la firmeza en la negociacién puede generar confusion y
tornarla dificil, ya que la contraparte pueda mal interpretarla, lo que pude derivarse en
el quebranto de la relacion.

1.5.5.6. Capacidad de observacion

Se debe observar todos los pequefios detalles, porque los mismo seran de gran utilidad

al momento de aceptar o rechazar la propuesta de la contraparte (Guilera, 2021).

Al momento de que el negociador tenga una capacidad de observacion se puede

percibir, analizar y examinar el comportamiento con la contraparte, puesto que, con
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ello se verd los gestos y conocer si es agradable o no la propuesta que se le ofrece
(Santos, 2022).

La capacidad de observacion permite analizar y dar solucion, con respecto a los
argumentos de la contraparte, ya que, permite identificar cualquier imprevisto y
analizar las reacciones de la contraparte para estar preparado ante cualquier

circunstancia (Martin, 2018).

1.5.6. Perfil del Negociador Eficaz

Para el autor Olegario Llamazares, el perfil de negociador eficaz tiene diez
caracteristicas, las que se describen a continuacion. Cabe indicar que para ser un
negociador eficaz hay que tomar en cuenta que se debe combinar las condiciones
innatas de cada individuo con las experiencias adquiridas mediante el aprendizaje y la
capacitacion formal o informal, es decir que las habilidades de los negociadores se

pueden formar y perfilar con la practica en cada negocio (Llamazares, 2014).

1.5.6.1.Conocimiento de la materia sobre lo que se negocia

Primero, un negociador internacional debe combinar dos conocimientos: técnico y
comercial. La primera esta relacionada con las caracteristicas del producto o servicio
que se maneja, légicamente, cuanto mas complejo sea (maquinaria, productos
quimicos), mas formacidn se necesita. EI conocimiento empresarial hace referencia a
las condiciones (principalmente oferta competitiva) asi como a las técnicas de los
negocios (financiacién, logistica, celebracion de contratos, entre otros) que tiene cada

sector, region o pais (Llamazares, 2014).

1.5.6.2.Tener claros los objetivos que se persiguen

Es necesario acudir a una negociacion con unos objetivos claros de lo que se desea

conseguir. Al establecerlos, se estan fijando los criterios para valorar el éxito o fracaso
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de la negociacidon. Si no se tienen objetivos claros, la otra parte percibira la debilidad
de nuestra postura y reforzara sus argumentos y peticiones (Llamazares, 2014).

1.5.6.3.Analizar y tener en cuenta los posibles objetivos de la otra parte

Asi como enumeramos nuestras metas, también debemos evaluar las metas de la otra
parte. En un principio se trata de evaluar esas prioridades, a partir de la experiencia
adquirida en las respectivas negociaciones. A medida que avanzan las negociaciones
se obtiene informacion con la cual se pueden evaluar con mayor precision los objetivos

de la otra parte (Llamazares, 2014).

1.5.6.4.Saber preparar y planificar la negociacion

Antes de sentarse a negociar, es necesario preparar una estrategia de negociacioén, que
basicamente se enfoca en dos aspectos: obtener informacion util para la negociacion y
determinar las etapas de la negociacién. En cada paso, uno debe definir los argumentos
que pretende usar y las concesiones que esté dispuesto a hacer (Llamazares, 2014).

1.5.6.5.Saber escuchar y valorar la informacion que transmite la otra parte

Para disefiar una estrategia de negociacion, es importante obtener informacién de la
otra parte y que, si se interpreta correctamente, se constituira en informacién
privilegiada. En este sentido, un negociador eficaz que sepa escuchar activamente y
ademéas comprenda el lenguaje corporal, tiene ventaja, porque la comunicacion no
verbal es la forma més natural para que los negociadores expresen las reacciones mas
espontaneas y veraces, especialmente en la conversacion. culturas contextuales
(Llamazares, 2014).

1.5.6.6.Capacidad para desarrollar relaciones con personas de otras culturas

La facilidad de las conexiones personales con personas de otras culturas es esencial
para el éxito en los negocios. Un buen negociador dedica tiempo a los eventos sociales
y las relaciones interpersonales para construir una relacion de confianza con la otra

parte. Intenta pertenecer a un circulo interno que suele estar cerrado a los extrafios. Por
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otro lado, si consigues entrar en este circulo, se descubrirdn otras oportunidades de

negocio (Llamazares, 2014).

1.5.6.7.Soportar bien la ambigledad e incertidumbre generada por la otra parte

En los negocios internacionales es comun encontrarse con personas que dejan poco
margen para traslucir sus opiniones. Parte de la dificultad para tratar con ellas se debe
al desconocimiento sobre la forma en que verbalizan y expresan sus ideas. En este tipo
de situaciones el negociador debera soportar la presion hasta que la otra parte decida

proporcionarle la informacion necesaria (Llamazares, 2014).

1.5.6.8.Ser paciente durante todo el proceso de negociacion

Tan importante como tolerar la ambigtiedad es la paciencia que se debe tener durante
la negociacion, desde el primer paso en las dificultades que puedan surgir para pactar
con la otra parte, hasta arrastrar reuniones y discusiones con distintas personas. el
partido y sobre todo el tiempo de espera para la decision final. En tales o similares
circunstancias, el negociador no debe perder los estribos, porque eso mostraria

debilidad y dafiaria el resultado de la negociacion (Llamazares, 2014).

1.5.6.9.Conocer el proceso de toma de decisiones en cada pais

La forma en que se toman las decisiones varia mucho de un pais a otro. Incluso en los
paises occidentales existen grandes diferencias, desde el individualismo de Estados
Unidos hasta las estructuras centralizadas de Francia o el sistema de consenso de los
Paises Bajos. Por regla general, cuanto menos desarrollado es el pais, mas gente hay

gue negociar para llegar a un acuerdo (Llamazares, 2014).

1.5.6.10. Conocer las costumbres y usos sociales de los paises que se visitan

A pesar de la globalizacion, todavia existen grandes diferencias en las reglas de

protocolo y practicas sociales de cada pais. Una forma de adaptarse al pais de acogida
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es aprender algunas palabras sobre su idioma y sus costumbres: reglas de saludo,
presentaciones, comportamiento durante las comidas, regalos, etc. Ademas, causar una
buena impresion en los representantes de la otra parte promueve el desarrollo de una

relacion personal (Llamazares, 2014).

En resumen y segn Llamazares, un buen perfil de negociador en América Latina
requiere un profundo conocimiento cultural, habilidades de comunicacion efectiva,
flexibilidad, habilidades de resolucion de conflictos y conocimiento legal y
regulatorio. Estas cualidades pueden ayudar al negociador a tener éxito en las

negociaciones locales, regionales, nacionales o internacionales.

1.5.7. MEJOR ALTERNATIVA A UN ACUERDO NEGOCIADO (MAAN)

De acuerdo con Fisher et al. (2018) y Lempereur et al. (2022) MAAN! significa la
mejor alternativa a un acuerdo negociado, es un plan alternativo que permite a las
partes negociadoras conservar ante la posibilidad de que no se llegue a ningun
convenio, entonces, es recomendable identificar hasta donde se puede llegar, extender
y comprometer con la contraparte, antes de llegar a un acuerdo final o incluso tener

claro hasta qué punto es mejor no negociar.

De acuerdo con Vazquez (2022) se basa en la aceptacion de lo minimo que aceptarian
las partes negociadoras con respecto a llegar a un acuerdo, por ende, consiste en que
se podrian o no aceptar las alternativas posibles. Tener un excelente MAAN consiente
en negociar con mayor seguridad y fuerza, lo que permite negociar desde un enfoque
mas fuerte, puesto que, ya se tendra en claro cuéles son los escenarios y las alternativas
para obtener el mejor resultado. También ayuda a evitar a que una de las partes acepte
convenios que no satisface sus necesidades o sus intereses, puesto que, permite ofrecer

una mejor opcion fuera de la negociacion.

Con la aplicacion del MAAN resulta menos complicado el fracaso de la negociacion,
puesto que, mejorara el entorno de negociacion de ambas partes. Gracias al MAAN se

puede obtener y encontrar el punto de convenio al que finalmente se quiere alcanzar.

L En inglés BATNA - Best Alternative to a Negotiated Agreement
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De acuerdo con Prado y Sanchez (2021) un MAAN bien proyectado y determinado
brinda al negociador seguridad y una ventaja de negociacién, a continuacion, se

muestra como se lo debe realizar para lograr su éxito:

e Realizar una lluvia de ideas para crear una lista de todas las alternativas, esto se lo
usa al momento de que no se llega a un convenio exitoso.
e Se debe elegir las alternativas y propuestas alcanzables y realizables.

e Se debe identificar la mejor alternativa y mantenerlo como una as bajo la manga.

Desde el punto de vista de Aguilar (2020) para lograr un MAAN exitoso es importante

realizar lo siguiente:

e Satisfacer las necesidades méas que la ambicion

e Conocer el poder real que se obtiene y utilizarlo, pero sin dejar de lado el dominio
que tiene la contraparte.

e Crear deseos elevadas pero que se pueda realizar.

e Administrar informacion real.

e Gestionar y cuidar de forma adecuada la relacion personal, es decir, respetar los

intereses, cultura, leyes e idioma de la contraparte.

Desde un punto de vista de Garcia y Bernabé (2020) en el MAAN se establece una
cantidad minimo pasable para las personas dentro de la negociacién. Si ambas partes
no consiguen llegar a un convenio adecuado tienen que acceder aplicar el denominado
MAAN. Asi que cualquier convenio que tenga mayor valor que la MAAN se considera

gue es mejor que un punto muerto dentro de la negociacion.

En la opinion de Vigueira (2020) indica que es la mejor opcidén que cada parte
negociadora tiene fuera del acuerdo. Esto ocurre porque a una de las partes le resulta

mas favorable salirse de la negociacién que obtener a un convenio fijo.

Teniendo en cuenta a Hinojosa (2018) el analisis de MAAN permite establecer si tiene
0 no sentido continuar negociando, puesto que, si la oferta de la contraparte supera el
MAAN, es conveniente estimar la posibilidad de aceptar; pero si la oferta no es

beneficiosa, se debe negociar para obtener una mejor.
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1.5.8. Fases de la negociacion

La negociacion se activa al momento en que las partes negociadoras tienen intereses,
ideas y beneficios en comun, dialogan y comparten informacion de manera respetuosa,
con el fin de llegar a un acuerdo y compromiso exitoso, que le permita obtener una
relacion comercial a largo plazo. Sin embargo, la mayoria de veces existen propuestas
que no convencen a la otra parte negociadora, por ello, se recurre a una negociacion,
mediante ella se podra identificar qué tipo de negociador es y saber cdmo actuar en
ese momento.

Es importante prepararse, planificar y tener en claro que es lo que se quiere obtener en
la negociacion, cada proceso tiene su momento, es decir, que cada fase se enfoca en
identificar, desarrollar y culminar un acuerdo exitoso y sobre todo estar preparado para

cualquier momento incémodo.

1.5.8.1. Preparacion

En la opinion de Sanchez y Fernandez (2020) consiste en buscar e identificar toda la
informacion necesaria y definir los roles, para que todos los integrantes de la
negociacion conozcan de manera clara todos los aspectos que implican en la misma,

con el fin de lograr mayor coherencia e integracion y obtener éxito en la negociacion.

Implica en conocer a la contraparte de la negociacion, por eso es importante identificar
todos los puntos fuertes, débiles, beneficios, entre otros, con el fin de llegar a un

acuerdo exitoso (Ladrén, 2019).

Es recomendable prepararse antes de iniciar una negociacion, para no mostrar miedo
sino seguridad y finalmente se pueden obtener beneficios realmente exitosos y llegar
a un acuerdo aceptable. Sin embargo, es recomendable no interrumpir a la contraparte
y crear un entorno de confianza que favorezca la comunicacion eficaz entre las partes

negociadoras (Valencia, 2019).

1.5.8.2.Desarrollo

Esta fase es la mas intensa, debido a que, consiste en la discusion, propuesta e

intercambio de informacion y beneficios, en donde, ambas partes de la negocian
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identifican y dan a conocer a los demas participantes sus necesidades y como pueden
beneficiarse de dicha negociacién (Guerra, 2018).

Este proceso de desarrollo empieza al momento en que las partes se conocen,
establecen un clima de confianza y se sientan a discutir sus intereses y propuestas
(Arévalo, 2020).

De acuerdo con Puchol y Puchol (2020) en el desarrollo se argumenta las propuestas
de ambas partes, mediante una discusion, para intercambiar la informacion e intereses
por parte de cada integrante. Es recomendable dar solucion a todas las opciones

planteadas, con el fin de mantener una relacion y acuerdo exitoso.

El proceso de desarrollo consiste en intercambiar, dialogar y argumentar distintas
propuestas e intereses que permite a las partes negociadoras obtener un acuerdo

exitoso.

1.5.8.3. Cierre

Esta fase implica la culminacion de la negociacién, por ende, es recomendable llegar
a un acuerdo de manera segura, en donde, todos los integrantes se beneficien con la

negociacion y puedan lograr un convenio exitoso (Villarij, 2018).

Desde un punto de vista de Ortiz et al. (2023) incluye la redaccién del acuerdo y
formalizacion de las partes negociadoras. Hipotéticamente, no debe existir problemas
en la redaccion, condiciones, necesidades, intereses y firma, puesto que, ya se lleg6 a

un acuerdo.

De acuerdo a la opinién del autor Martinez J., (2021) el cierre de la negociacion es un
espacio de culminacion del acuerdo, por ello es recomendable estar preparados para
sortearlas todas, no debe quedar ninguna duda para que se cierre de manera exitosa la
negociacion. Antes de dar por terminado la negociacion se elaboran contratos y ambas
partes deben leer, revisar y aprobar antes de firmar, porque con ello ambas partes
tienen en claro sus intereses y beneficios, por ende, obtienen una relacién comercial
futura y exitosa. En el proceso de cierre se culmina la negociacion y esta consiste en
no dejar ninguna duday firmar el convenio de acuerdo con la instrucciones, propuestas

e intereses de ambas partes negociadoras.
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1.5.8 Propuesta de estudio de habilidades de negociacion

Una vez que se ha realizado un andlisis de las habilidades que debe poseer un
negociador ideal se presenta un resumen de los aportes de autores respecto al perfil

ideal, el que cada individuo lo debera trabajar para perfeccionar sus habilidades.

Tabla 1.

Caracteristicas del negociador ideal segun varios autores

Caracteristicas que debe poseer el Autor /a'y afio
negociador ideal

Conocimiento del tema de negociacion Llamazares (2014); Carbonero,
Capacidad de observacion 2018; Lima y Lépez (2020); Ayud
Lenguaje corporal (2021).
Comunicacion eficaz y asertiva Martin  (2018); Guilera (2021);
Dominio del tema Santos (2022);
Empatizar Llamazares (2014); Marreno et al.
Mostrar interes (2018); Manzanal et al., (2020);
Escucha activa Corona D. (2023)

Informacion de la contraparte
Relaciones con otras personas

Resolutivo Llamazares (2014); Rosa y Rivas
Toma de decisiones (2018); Gironella y Maza (2021);
Resolucién de conflictos (Arenal, 2022).

Firmeza Llamazares (2014); Aguilar (2018);
Iniciativa y perseverancia Martinez J. (2018); Elorza (2023).
Confianza

Preparar y planificar la negociacién

Paciencia Llamazares (2014); Alvarez (2018);
Gestion de emociones Arguello et al. (2020); Espriella y
Argumentativo Samper (2023)

Planteamiento de objetivos de negociacion

Nota. En la siguiente tabla se muestran las caracteristicas del negociador ideal segun

varios autores.

Con la informacion bibliografica de la tabla 1, este estudio propone el planteamiento

de cinco dimensiones construidas a partir de las caracteristicas que debe poseer un
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negociador eficaz, dicho en otras palabras, lo que los artesanos del calzado que son
motivo de estudio deberian poseer y de ser el caso fortalecer, como parte, de sus

habilidades de negociacion.

Tabla 2.

Propuesta de dimensiones para identificar las habilidades de negociacion

Dimensiones Perfil de negociador Eficaz
(Olegario Llamazares)
1. Captacion de Nuevos  Un buen negociador debe tener habilidades y
clientes conocimientos para atraer nuevos clientes a la
empresa. Un buen perfil de negociador debe tener
habilidades de comunicacion efectiva y
flexibilidad que pueda ayudar a atraer nuevos

clientes.
2. Nivel de Las negociaciones pueden implicar conflictos y
comunicacion desacuerdos. Un buen negociador debe tener

fuertes habilidades en la resolucién constructiva
de conflictos y encontrar soluciones mutuamente
beneficiosas.

3. Iniciativay Un negociador debe tener habilidades y
persistencia conocimientos para ser persistente y tener
iniciativa en la consecucion de sus objetivos.

4. Asertividad y Es importante iniciar negociaciones con objetivos
Claridad claros de lo que se quiere lograr. Al crearlos, se
establecen criterios para evaluar el éxito o el
fracaso de las negociaciones. Si existen objetivos
claros, la otra parte notara la debilidad de la
posicion y fortalecera sus argumentos y

peticiones.
5. Nivel para tomar Un buen negociador debe ser capaz de identificar
decisiones y evaluar diferentes opciones antes de tomar una

decision. Esto requiere analizar los pros y los
contras de cada opcion y considerar como
cumplen con los objetivos y necesidades de las
partes involucradas.
Nota. En la siguiente tabla se muestra la propuesta de dimensiones para identificar las

habilidades de negociacién
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CAPITULO Il.- METODOLOGIA
2.1. Métodos

De acuerdo con Monroy y Nava (2018) el método investigativo es un conjunto de
herramientas, estrategias, procesos y técnicas sistematicas que se usan para recolectar

informacidn y encontrar soluciones adecuadas para la investigacion.

Con la opinion de Corona L., (2022) el método investigativo consiste en emplear
distintas técnicas, procesos y herramientas que permitiran obtener el resultado del
estudio de investigacion, es decir, son los pasos que se deben ejecutar para obtener y

alcanzar el determinado fin que se planted al inicio de la investigacion.

El uso de los métodos de la investigacion se enfoca en orientar y darle sentido al
estudio de investigacion, mediante el uso de distintas herramientas y técnicas que
permiten formular el problema y buscar soluciones con el fin de obtener resultados.

2.2. Enfoque
2.2.1. Enfoque Cuantitativo

De acuerdo con Aquino y Barrdon (2020) el enfoque cuantitativo se basa en la
recoleccion y andlisis de datos e informacion para contestar las preguntas de

investigacion, es decir, se basa en la medicion numérica y estadistica.

El enfoque cuantitativo se centra en obtener y recopilar informacion numérica, con el
fin de explicar un fenémeno en particular. Normalmente los datos se llegan a obtener
con la aplicacion de métodos de analisis constituidos y herramientas de investigacion
(Posada, 2020).

Este estudio tiene un enfoque cuantitativo por recolectar datos mediante la aplicacion
de un instrumento a 57 artesanos de los cantones Ambato, Cevallos, Pelileo y Tisaleo
(anexo E), posteriormente se realiza un analisis estadistico que permite describir las
brechas que existen entre las habilidades que debe tener el negociador ideal con los

que poseen actualmente los artesanos del calzado.
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2.3. Alcance o tipo
2.3.1. Nivel Explicativo

El nivel explicativo es muy estructurado y se basa en responder las causas de los
eventos, estan pueden ser fisicos o sociales, también establece supuestos tedricos las

cuales se verifican de manera empirica, puede ser directa e indirecta (Serrano, 2020).

El nivel explicativo se centra en explicar por qué ocurre el fendmeno de estudio y las

condiciones en las que se da.

2.3.2. Tipo de investigacion

La investigacion tiene un disefio descriptivo simple, con corte transversal, enfocado a
identificar las habilidades de negociacion de los artesanos del calzado de Tungurahua,
comparadas con las habilidades ideales de los negociadores que propone el autor
Olegario Llamazares, revisado en el Capitulo I, esto mediante un andlisis de datos para

identificar las brechas entre lo ideal y real.

2.4. Modalidad

2.4.1. Primarias

Las fuentes primarias hacen referencia a todos los datos provenientes de una fuente
directa, en el caso del trabajo de investigacion es la investigacién de campo, en donde

se recolecta la datos e informacion de los 57 artesanos mediante un cuestionario.
2.4.1.1. Investigacion de campo

De acuerdo a la opinion de Martinez J. (2020), la investigacion de campo permite
recolectar datos cualitativos, las cuales ayudan al investigador a observar, comprender
e interactuar con las personas objetivo de estudio. Se lo debe ejecutar en el lugar donde

se va a realizar el fenémeno de estudio.

La investigacion de campo consiste en recolectar informacion mediante un
cuestionario en el lugar de los hechos, con ello poder conocer la realidad del fenémeno
de estudio sin manipular ninguna variable de estudio (Monroy & Sanchezllanes, 2018).
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Se utiliz6 esta modalidad de investigacion, porque se recolectd informacion y se
interactud con los 57 artesanos pertenecientes al canton Ambato, Cevallos, Pelileo y

Tisaleo.

2.4.2. Secundarias

Las fuentes segundarias son de donde se obtuvo informacion de los hechos o
fendmenos sobre el tema del trabajo de investigacion de distintos documentos,

articulos, libros recopilados.

2.4.2.1. Investigacion Bibliografica- Documental

De acuerdo con Marin (2021) la investigacion bibliogréafica documental permite
conocer el fendmeno de estudio, de acuerdo a distintos documentos, libros, articulos,

entre otros, puesto que, se indaga informacion escrita sobre el tema de investigacion.

Esta modalidad de investigacion son fuentes secundarias las cuales con consultadas y
revisadas por el investigador, dicha informacion se obtiene de informes, revistas, libros
que se encuentran publicados y contienen cierta conexion con el tema de investigacién
(Hernandez, 2018).

Con respecto al trabajo de investigacion la modalidad de investigacion bibliogréfica
permite construir la fundamentacién tedrica — cientifica, con ello conocer y

profundizar el fenémeno de estudio. Cabe recalcar que en la presente investigacion se

utiliza libros fisicos y digitales.

2.5. Poblacion

La poblacion es el conjunto de personas de las cuales se pretende conocer el como esta
constituido el grupo de personas objeto de estudio a las cuales se les realizara el estudio
estadistico (Rabet, 2021). Para este estudio, la poblacion que se utiliza se la obtiene
de las juntas parroquiales de cada canton (anexo F).
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Muestra

De acuerdo con Condori (2020) la muestra es una parte representativa de la poblacion,
que se va a llevar a cabo en la investigacion, sin embargo, contiene las mismas

caracteristicas y para obtener la muestra se debe aplicar ciertos métodos matematicos.

Al tener una poblacién que no sobrepasa los 300 sujetos de estudio, no se procede a
aplicar ninguna formula de la muestra, por tanto, se trabaja con el 100% de los

individuos.

2.6 Propuesta para identificar las habilidades de negociacion

La presente investigacion se basa en las cinco caracteristicas que debe poseer un
negociador eficaz, segun el autor Olegario Llamazares. Es importante tener en cuenta
que estos aspectos pueden variar dependiendo del contexto, la personalidad del
individuo, las circunstancias especificas de cada negociacion y la practica para lograr
las habilidades. Cabe indicar que se ha realizado una adaptacion en cinco dimensiones
para diagnosticar las habilidades del negociador de calzado en el sector de la provincia
de Tungurahua y establecer su perfil, el cual se detalla en la siguiente tabla

comparativa.

Tabla 3.
Comparacion de perfiles a investigar

Habilidades del Negociador ideal Habilidades del negociador en
(Olegario Llamazares) dimensiones (Arias 2023)

1. Analizary tener en cuenta los posibles 1. Captacion de Nuevos clientes
objetivos de la otra parte

2. Saber escuchar y valorar la 2. Nivel de comunicacion
informacidn que transmite la otra parte

3. Saber preparar y planificar la 3. Iniciativa y persistencia
negociacion

4. Conocimiento de la materia sobre la 4. Asertividad y Claridad
gue se negocia

5. Conocer el proceso de toma de 5. Nivel para tomar decisiones
decisiones

Nota. Los datos de la tabla se utilizaran para identificar las brechas entre las habilidades de
negociacion ideales (Llamazares, 2014) y de los artesanos del calzado propuesta por el autor
de este estudio (Arias, 2023)
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2.6. Técnica

2.6.1. Encuesta

La encuesta es una técnica que consiste en la recoleccion de informacion y medir las
variables de estudio por medio de un instrumento que es el cuestionario, con ello se

conoce la opinion de objeto de estudio (Aquino y Barrdn, 2020)

Este trabajo de investigacion utiliza la encuesta, porque con ello se pudo obtener datos
directamente de los artesanos que son motivo de este estudio. La estructura contiene
una seccion para obtener los datos sociodemogréficos, tales como edad, sexo,
instruccion, tiempo de dedicacion, certificacion y lugar del establecimiento. Ademas
de cinco dimensiones para medir las habilidades de los artesanos, a saber: Nuevos
clientes, Nivel de comunicacion, Iniciativa y persistencia, Asertividad y claridad; v,
Nivel para tomar decisiones, con cinco opciones de respuesta usando escala de
frecuencia de Likert: Siempre, Casi siempre, Algunas veces, Casi nunca y Nunca, a
los que se asigna valores de 5 a 1, siguiendo el mismo orden de la mencionada escala

(anexo A).

2.7. Instrumento

2.7.1. Cuestionario

Segln la opinion de Carhuancho et al. (2019) el cuestionario es un instrumento
cuantificable que permite formar una sin nuero de preguntas de manera ordenada,
deben estar redactado de forma coherente, con ello se logra obtener toda la informacién

necesaria para realizar el trabajo de investigacion.

2.7.2. VValidacion del Instrumento
2.7.2.1. Método de V de Aiken

Segun la opinidn de Ferran y Sanchez (2023) el método V de Aiken permite cuantificar
la relevancia de los items, es decir, permite obtener valoraciones de los jueces, con

respecto al instrumento de recoleccion de datos.
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De acuerdo con la opinion de Granados y Medir (2021) este método permite evidenciar
la validez del instrumento en base a las calificaciones de los criterios de los jueces,
este coeficiente presenta valores entre 0 y 1, el valor que sea cercano al es el que
obtiene mayor significado y los jueces aprueban la validez del contenido del

instrumento.

De acuerdo con los autores Ferran y Sanchez (2023) el método de V de Aiken contiene
las siguientes rubricas: claridad para que sea entendible al lector, congruencia que
contenga una relacion logica, contenido porque el cuestionario debe tener toda la
informacion necesaria para obtener resultados exitosos del estudio y constructo porque
permite conocer si las respuestas del cuestionario se pueden considerar y usar para

medir el fenémeno de estudio.

El método de V Aiken permite validar el cuestionario, y en este estudio, los expertos
registraron su calificacion en la matriz disefiada, con cuatro apreciaciones cualitativas:
claridad, congruencia, contenido y constructo (anexo B). Cabe indicar, que el proceso
de validacion se aplico en dos rondas, con 4 expertos en el area de negociacion de la
Facultad de Ciencias Administrativas de la Universidad Técnica de Ambato. En la
primera Ronda (anexo C) se obtiene algunas sugerencias para mejorar el constructo
del instrumento. Una vez que se atiende las sugerencias, se genera una nueva version
del instrumento para que validen los expertos en una segunda ronda, en la cual, se

valida el instrumento (anexo D).

Posterior a la tabulacion y calculo de validacion del instrumento se procede a gestionar
las visitas a los encuestados para la recolecciéon de los datos y aplicarlo a los 57

artesanos del Canton Ambato, Cevallos, Pelileo y Tisaleo.

2.8. Recoleccion, tabulacion y procesamiento de datos

Para la recoleccion de datos se realiza citas previas con los artesanos para visitarlos en
sus talleres y aplicar la encuesta de 31 preguntas disefiadas para obtener la informacién
que refiere a datos sociodemogréaficos y las cinco dimensiones que determinan las

habilidades de los artesanos del calzado, motivo de este estudio.
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En cuanto a la tabulacion de datos, se utiliza el software Microsoft excell, para dar
valores numeéricos a todas las respuestas, de tal manera que se pueda realizar los
calculos pertinentes y analizar cada una de las 31 respuestas. Posteriormente se aplican
calculos porcentuales, tomando en cuenta que el perfil ideal del autor Olegario

Llamazares corresponde al 100%, y asi determinar las brechas entre lo ideal y lo real.

Ademas, se realizé una discriminacion de los datos atipicos (mayores y menores) para
poder calcular el promedio de cada dimension y obtener datos mas auténticos de las

habilidades de los artesanos.

Finalmente se calcul6 el promedio de cada dimension, las que se componen de cinco
preguntas cada una, para poder generar un gréafico de Box Plot o Caja de bigotes, con
el fin de analizar més a detalle los datos que evidencien las habilidades de los

artesanos.
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CAPITULO IIl.- RESULTADOS Y DISCUSION

3.1. Analisis y discusién de resultados

Datos Sociodemograficos

Tabla 4.
Sexo
. . . Porcentaje
Categoria Frecuencia  Porcentaje
Acumulado
Hombre 31 54,0 54
Mujer 26 46,0 100

Total 57 100

Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,
Pelileo y Tisaleo.

Figura 1.

Sexo

Sexo

46%
54%

EHombre @Mujer

Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,

Pelileo y Tisaleo.

Analisis e interpretacion

Conforme a los datos que se muestran en la figura 1, se puede deducir que los artesanos
del cantdn Ambato, Cevallos, Pelileo y Tisaleo, el 54% son hombres, pero cabe indicar
que la presencia de las mujeres artesanas casi consigue la paridad en dichos cantones,
lo que evidencia que la fabricacion del calzado no es considerada una actividad

definida por el sexo del artesano.
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Tabla 5.

Edad
. . . Porcentaje
Categoria Frecuencia Porcentaje
acumulado
Entre 20 a 30 anos 17 30,0 30,0
Entre 31 a 40 anos 18 32,0 62,0
Entre 41 a 50 anos 10 17,0 79,0
Entre 51 a 60 afios 12 21,0 100,0
Total 57 100,0

Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Cantdn Ambato, Cevallos,
Pelileo y Tisaleo.

Figura 2.
Edad

Edad

0,
21% 30%

17%

32%

B Entre 20 a 30 afios @Entre 31 a 40 afios

Entre 41 a 50 afios @ Entre 51 a 60 afios

Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,
Pelileo y Tisaleo.

Analisis e interpretacion

De acuerdo a los datos que se muestran en la figura 2, se obtiene que la mayor parte
de artesanos, el 62%, tiene una edad entre 20 a 40 afios, comprendiendo asi que son
personas jovenes con nuevos desafios, que aportan con las tendencias de moda para el
calzado, mientras que el 21% tiene una edad entre 51 a 60 afios, lo que da a entender
que para ser productores y comercializadores de calzado no es necesario tener una

edad fija, es decir, no importa la edad para llegar hacer artesano.
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Tabla 6.
Tiempo que se dedica a la elaboracion de calzado

Categoria Frecuencia Porcentaje Porcentaje
acumulado
De 1 a 10 horas 36 63,0 63,0
De 11 a 20 horas 8 14,0 77,0
De 21 a 30 horas 12 21,0 98,0
De 31 a 40 horas 1 2,0 100,0
Total 57 100,0

Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Cantdn Ambato, Cevallos,
Pelileo y Tisaleo.

Figura 3.
Tiempo que se dedica a la elaboracion de calzado

Tiempo que se dedica a la elaboracion de
calzado

EDe 1 a 10 horas De 11 a 20 horas De 21 a 30 horas De 31 a 40 horas

Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,
Pelileo y Tisaleo.

Analisis e interpretacion

Con respecto a los datos que se presentan en la figura 3, el 63% de artesanos dedica su
tiempo de 1 a 10 horas para elaborar el calzado, porque disponen de maquinaria que
les ayuda en el proceso de armado de una manera mas premura, sin embargo, el 21%
se dedica de 21 a 30 horas, porque lo hacen mas de manera artesanal con escaso
recurso tecnologico, mientras que el 14% de 11 a 20 horas y el 2% de 31 a 40 horas,
porgue recién estan empezando su actividades y trabajan de manera individual, hasta
lograr mayor equilibrio y poder contar con maquinaria que les pueda ayudar a reducir

el tiempo de produccién.
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Tabla 7.
Certificacion de Artesano

) ) ) Porcentaje
Categoria  Frecuencia Porcentaje
Acumulado
No 37 65,0 65,0
Si 20 35,0 100,0

Total 57 100

Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,

Pelileo y Tisaleo.

Figura 4.

Certificacion de Artesano

35%

65%

ENo BSi

Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,

Pelileo y Tisaleo.

Anélisis e interpretacion

De acuerdo con los datos que se muestran en la Figura 4, el 65% de artesanos no
cuentan con la certificacion de artesano, sin embargo, el 35% si cuenta con dicho
certificado, por ende, la mayor parte de artesanos pierde los beneficios y trabaja sin
tener la autorizacion legal por parte del SRI, como es la declaracion de manera
semestral, exoneracion del pago del impuesto a la renta, exoneracién del pago de los

impuestos de la patente municipal de activos totales.
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Tabla 8.
Nivel de Educacion

Categoria ~ Frecuencia Porcentaje Porcentaje
acumulado
Primaria 10 17.0 170
Bachillerato 30 53,0 70,0
Grado 16 28,0 98,0
Posgrado 1 2.0 100,0
Total 57 100,0

Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,
Pelileo y Tisaleo.

Figura 5.

Nivel de Educacion

z%\

17%
28%

53%

@ Primaria Bachillerato Grado Posgrado

Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,
Pelileo y Tisaleo.

Andlisis e interpretacion

Con respecto a los datos que se presentan en la Figura 5, los artesanos que tienen nivel
de educacién bachillerato representa el 53%, mientras que el 28% tienen un nivel
académico de grado; el 17% tienen estudios primarios y el 2% tienen posgrado. Lo
que se interpreta es que la mayor parte de artesanos no cuenta con titulo universitario
para ser productor y comercializador de calzado, sin embargo, los que tienen estudios
de tercer y cuarto nivel cuentan con conocimientos para crear nuevos modelos y
mantenerse en el mercado donde el tener un conocimiento universitario o un nivel
técnico seria suficiente para un mejor proceso en su fabricacion, Su postura en la
industria de calzado como producto de moda esta ligado a una tendencia de toda la

industria que tiene buenas previsiones de crecimiento en tecnologia
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Tabla 9.

Cantén
Categoria  Frecuencia Porcentaje Zorcentaje
cumulado
Ambato 33 58,0 58,0
Cevallos 3 5,0 63.0
Pelileo 1 2.0 65.0
Tisaleo 20 35,0 100,0

Total 57 100,0
Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,

Pelileo y Tisaleo.

Figura 6.
Canton

Canton

B Ambato Cevallos Pelileo Tisaleo

Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,

Pelileo y Tisaleo.

Andlisis e interpretacion

De acuerdo a los datos que se muestran en la figura 6, correspondiente a las personas
encuestadas de los productores de calzado es mayor en el canton Ambato con un 58%,
sin embargo, el 35% corresponde a Tisaleo, el 5% a Cevallos y el 2% Pelileo. Lo que
se evidencia que el canton Ambato se distingue de los diferentes cantones por el
esfuerzo, talento e innovacién de nuevos productos, ello convierte al canton en una

tierra productiva y de inmutable movimiento comercial.
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llustracion 1.

Perfil del Artesano en Calzado

Perfil

No cuentan con
certificacion de
artesanos

Hombre- Mujer
Casi equitativo

Edad entre 20 —

40 afios Bachilleres

Dedicacién de sus
actividades hasta 10
horas diarias

Artesanos de
Tungurahua

22X

Nota. En la siguiente ilustracion se muestran las caracteristicas del Perfil del
Artesano en Calzado.

DIMENSION 1
CAPTACION DE NUEVOS CLIENTES

Tabla 10.
Dimension 1: Captacion de nuevos clientes (Tengo habilidad para identificar a
potenciales clientes)

Categoria Frecuencia  Porcentaje  Porcentaje Acumulado
Nunca 1 2,0 2,0
Casi Nunca 4 7,0 9,0
Algunas veces 29 51,0 60,0
Casi siempre 13 23,0 83,0
Siempre 10 17,0 100,0
Total 57 100,0

Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,
Pelileo y Tisaleo.
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Figura 7.
Captacidn de nuevos clientes (Tengo habilidad para identificar a potenciales

clientes)

ENunca ®@Casi Nunca [ Algunasveces BCasisiempre BSiempre

Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,

Pelileo y Tisaleo.

Andlisis e interpretacion

Con respecto a los datos que se muestran en la figura 7, el 51% corresponde a que
algunas veces los artesanos logran identificar a los potenciales clientes, porque si
cuentan con un conocimiento que les permite realizar dicha accion, el 23%
corresponde a casi siempre, puesto que, si estudian a su base de clientes, el 17%
corresponde a siempre, significa que analizan el negocio y observa a la competencia
para lograr obtener potenciales clientes, mientras que el 7% de casi nuncay el 2% que
corresponde a nunca es porque no saben como identificar a sus potenciales clientes,

puesto que, no investiga, no analizan, ni evaltan su base de clientes.
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Tabla 11.
Dimension 1: Captacion de nuevos clientes (Cuento con una planificacion semanal

para visitar a mis clientes regulares)

] ] ] Porcentaje
Categoria Frecuencia Porcentaje
Acumulado
Nunca 3 5,0 5,0
Casi Nunca 16 28,0 33,0
Algunas veces 15 27,0 60,0
Casi siempre 16 28,0 88,0
Siempre 7 12,0 100,0

Total 57 100,0

Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,

Pelileo y Tisaleo.

Figura 8.
Captacion de nuevos clientes (Cuento con una planificacion semanal para visitar a

mis clientes regulares)

12% |°%

28%

28%

27%

E Nunca Casi Nunca Algunas veces Casi siempre Siempre

Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,

Pelileo y Tisaleo.
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Anélisis e interpretacion

Con respecto a los datos que se presentan en la figura 8, los artesanos algunas veces
(27%), casi siempre (28%) y siempre (12 %) si realizan la planificacion semanal para
la visita a los clientes regulares, eso les permite captar a los clientes regulares y nuevos,
sin embargo, el casi nunca (28%) y nunca (5%) no disponen de una planificaciéon que
les permita obtener mayor clientes corren el riesgo de tener mayores pérdidas en el
mercado. La mayor parte de artesanos si cumple esta dimension misma que les permite

conocer las necesidades, perspectivas y gustos de sus clientes para crear nuevas lineas

de produccion.

Tabla 12.

Dimensidn 1: Captacidn de nuevos clientes (Poseo habilidades de negociacion para

captar nuevos clientes)

Categoria  Frecuencia Porcentaje Porcentaje
Acumulado
Nunca 1 2,0 2,0
Casi Nunca 10 17,0 19,0
Algunas veces 16 28,0 47,0
Casi siempre 21 37,0 84,0
Siempre 9 16,0 100,0
Total 57 100,0

Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,

Pelileo y Tisaleo.
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Figura 9.
Captacion de nuevos clientes (Poseo habilidades de negociacion para captar nuevos

clientes)

16% i
’ 17%

37% 28%

@ENunca Casi Nunca Algunas veces Casi siempre Siempre

Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,

Pelileo y Tisaleo.

Analisis e interpretacion

De acuerdo con los datos que se presentan en la figura 9, el 37 % que corresponde a
casi siempre, el 28% algunas veces, el 17% a casi nunca y finalmente el 16 % a
siempre. Da a conocer que la mayor parte de artesanos si poseen habilidades que les
permite negociar con el fin de captar nuevos clientes, también ayuda a que logren

mayores ventas y éxito en el mercado.
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Tabla 13.
Dimension 1: Captacion de nuevos clientes (Una vez que he logrado una cita con un

cliente, tengo las habilidades de negociacion para lograr la segunda cita)

] ] ) Porcentaje
Categoria  Frecuencia Porcentaje
Acumulado
Nunca 0 0,0 0,0
Casi Nunca 6 10,0 10,0
Algunas veces 24 42,0 52,0
Casi siempre 18 32,0 84,0
Siempre 9 16,0 100,0

Total 57 100,0

Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,

Pelileo y Tisaleo.

Figura 10.
Captacién de nuevos clientes (Una vez que he logrado una cita con un cliente, tengo
las habilidades de negociacion para lograr la segunda cita)

16% O 10%

32% 42%

= Nunca Casi Nunca Algunas veces Casi siempre Siempre

Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,

Pelileo y Tisaleo.
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Anélisis e interpretacion

Con respecto a los datos que se presentan en la figura 10, los artesanos algunas veces
(42%), logran una cita con un cliente, mientras que casi siempre (32%), siempre (16%)
y finalmente casi nunca (10%). Se evidencia que la mayor parte de artesanos si logran
una negociacion exitosa que les permita obtener una cita segura con el cliente, misma
que generan éxito dentro de su empresa, puesto que, con ello se mantienen relaciones

comerciales futuras.

Tabla 14.
Dimension 1: Captacion de nuevos clientes (Logro buenos resultados cuando me
contacto con potenciales clientes a través del teléfono)

) ) ) Porcentaje
Categoria  Frecuencia Porcentaje
Acumulado
Nunca 1 2,0 2,0
Casi Nunca 13 23,0 25,0
Algunas veces 19 33,0 58,0
Casi siempre 12 21,0 79,0
Siempre 12 21,0 100,0

Total 57 100,0

Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,

Pelileo y Tisaleo.
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Figura 11.
Captacidn de nuevos clientes (Logro buenos resultados cuando me contacto con

potenciales clientes a través del teléfono)

2%

0,
21% 23%

21%

33%

B Nunca Casi Nunca Algunas veces Casi siempre Siempre

Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,
Pelileo y Tisaleo.

Anélisis e interpretacion

Los datos que se muestran en la figura 11, el 33% que corresponde algunas veces
permite evidenciar que la mayor parte de artesanos si logran obtener buenos resultados
cuando se contactan con los clientes potenciales a través del teléfono, sin embargo, si
existen artesanos que no logran dicha dimension, puesto que, no cuentan con la
habilidad de negociacion por teléfono para seguir captando nuevos clientes, ello genera

la pérdida de tiempo y comercializacion de cazado.
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Tabla 15.
Dimension 2: Nivel de comunicacion (Cuando estoy negociando, normalmente evito

las situaciones de conflicto)

Categoria Frecuencia Porcentaje Porcentaje
Acumulado
Nunca 0,0 0,0
Casi Nunca 1 2,0 2,0
Algunas veces 11 19,0 21,0
Con asi siempre 24 42,0 63,0
Siempre 21 37,0 100,0
Total 57 100,0

Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,

Pelileo y Tisaleo.

Figura 12.
Nivel de comunicacién (Cuando estoy negociando, normalmente evito las

situaciones de conflicto)

2%
19%

37%

42%

@ Nunca Casi Nunca Algunas veces Casi siempre Siempre

Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,

Pelileo y Tisaleo.

Analisis e interpretacion
Con respecto a los datos que se muestran a en la figura 12, el 42% casi siempre evita
las situaciones de conflicto cuando esta negociando, mientras que el 37% siempre, el

19% a algunas veces y el 2% a casi nunca. Permite evidenciar que la mayor parte de
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clientes si mantiene su postura al momento de realizar una negociacion, sin embargo,
también existen artesanos que no tienen paciencia y piensan que mediante el conflicto

se puede llegar a un acuerdo.

Tabla 16.
Dimension 2: Nivel de comunicacion (En el proceso de negociacion intento ganar
frecuentemente)
. . . Porcentaje
Categoria  Frecuencia Porcentaje
Acumulado
Nunca 0,0 0,0
Casi Nunca 2 4,0 4,0
Algunas veces 11 19,0 23,0
Casi siempre 28 49,0 72,0
Siempre 16 28,0 100,0

Total 57 100,0
Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,

Pelileo y Tisaleo.

Figura 13.

Nivel de comunicacion (En el proceso de negociacion intento ganar frecuentemente

4%
28% 19%

49%

B Nunca Casi Nunca Algunas veces Casi siempre Siempre

Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,

Pelileo y Tisaleo.
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Anélisis e interpretacion

De acuerdo con los datos que se muestran en la figura 13, el 49% casi siempre esta en
el proceso de negociacion, mientras que el 28% siempre, el 19% algunas veces y el
4% casi nunca. Se evidencia que la mayor parte de artesanos si se encuentran en el
proceso de logran ganar con frecuencia una negociacion, ello permite tener un alto
nivel de comunicacion con el cliente, siendo la persuasion un complemento de la
negociacion, donde se toma en cuenta aspectos emocionales al momento de persuadir
un cliente tener un mejor panorama de las necesidades y deseos para entender al cliente
e inspirar el deseo de mejora y enfocar las ventajas y beneficios que va a lograr obtener
el consumidor, mantener relaciones comerciales futuras y el éxito del negocio, sin
embargo, si existe un porcentaje minimo en la cual no procura ganar la negociacion,
misma que genera problemas econdémicos dentro del negocio porque no logran

comercializar el calzado.

Tabla 17.
Dimensidn 2: Nivel de comunicacion (Con frecuencia los clientes hacen cambios en

las citas programadas)

) ) ) Porcentaje
Categoria  Frecuencia Porcentaje
Acumulado
Nunca 1 2,0 2,0
Casi Nunca 14 24,0 26,0
Algunas veces 25 44,0 70,0
Casi siempre 12 21,0 91,0
Siempre 5 9,0 100,0

Total 57 100,0

Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,

Pelileo y Tisaleo.

45



Figura 14.
Nivel de comunicacion (Con frecuencia los clientes hacen cambios en las citas

programadas)

9% 2%
24%
21%

44%

ENunca Casi Nunca Algunas veces Casi siempre Siempre

Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,

Pelileo y Tisaleo.

Anélisis e interpretacion

Los datos que se presentan en la figura 14, el 44% corresponde a que algunas veces
los clientes hacen cambios en las citas programadas, el 24% casi nunca, el 21% casi
siempre, el 9% siempre y el 2% nunca. En ella se puede evidenciar que el porcentaje
alto de clientes si realizan cambios a sus citas programadas porgue tienen alguna otra
responsabilidad, sin embargo, es importante entender al cliente y mantener un alto
nivel de comunicacion, que le permita al artesano lograr relacion comercial futura. El
enfogque comunicativo de la negociacion es posible que los comerciantes no expliquen
lo que quieren o que su comunicacion no sea convincente y efectiva. La comunicacion
efectiva es fundamental en todo proceso de negociacion porque transmite de manera

claray precisa las intenciones, necesidades y expectativas de cada parte.

Es importante enfatizar que la comunicacién efectiva en las negociaciones depende
no solo de los propietarios, sino también de las habilidades de comunicacion de todas

las partes. La comunicacion segura, clara 'y precisa es necesaria para llegar a acuerdos
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satisfactorios y evitar malentendidos. El porcentaje minimo de clientes no tienen a
cambiar su programa de citas, eso evidentemente es excelente porque el artesano no

pierde su tiempo ni negocios.

Tabla 18.
Dimensidn 2: Nivel de comunicacion (Cuando me encuentro en una discusion suelo

perder el control)

. . . Porcentaje

Categoria  Frecuencia Porcentaje Acumulado
Nunca 21 37,0 37,0
Casi Nunca 18 31,0 68,0
Algunas veces 8 14,0 82,0
Casi siempre 5 9,0 91,0
Siempre 5 9,0 100,0

Total 57 100,0
Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,

Pelileo y Tisaleo.

Figura 15.
Nivel de comunicacién (Cuando me encuentro en una discusion suelo perder el

control)

9%
9%
37%
14%

31%

E Nunca Casi Nunca Algunas veces Casi siempre Siempre

Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,

Pelileo y Tisaleo.
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Anélisis e interpretacion

En cuanto a los datos que se presentan en la figura 15, el 37% corresponde a que nunca
el artesano nunca pierde el control cuando se encuentra en una discusion, mientras que
el 31% casi nunca, el 14% algunas veces y finalmente el 9% que corresponde a casi
siempre y siempre. Se puede evidenciar que el porcentaje alto de artesanos si logran
mantener un buen nivel de comunicacion con el cliente, puesto que, si tienen paciencia
y no pierden el control cuando estan en una discusion, es decir, que respecta y mantiene
la calma, caracteristica que se ajusta a lo que sostiene Llamazares (2014), sin embargo,
un porcentaje minimo de artesanos debe practicar para mantener su postura y no actuar

de manera indebida con el cliente.

Tabla 19.
Dimensidn 2: Nivel de comunicacion (Me comunico constantemente con los clientes

para conocer sus necesidades)

) ) ) Porcentaje
Categoria  Frecuencia Porcentaje
Acumulado
Nunca 0,0 0,0
Casi Nunca 8 14,0 14,0
Algunas veces 16 28,0 42,0
Casi siempre 21 37,0 79,0
Siempre 12 21,0 100,0

Total 57 100,0

Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,

Pelileo y Tisaleo.
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Figura 16.

Me comunico constantemente con los clientes para conocer sus necesidades

21% 14%
0

28%

37%

@mNunca Casi Nunca Algunas veces Casi siempre Siempre

Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,
Pelileo y Tisaleo.

Anélisis e interpretacion

En cuanto a los datos que se presentan en la figura 16, el 37 % corresponde a casi
siempre se comunican con los clientes para conocer sus necesidades, mientras que el
28% algunas veces, el 21% a siempre y finalmente el 14% a casi nunca. Permite
evidenciar que el mayor porcentaje de artesanos encuestados si mantienen una
comunicacion constante con el cliente, con el fin de conocer cuales son necesidades
con respecto a las nuevas lineas de produccién de calzado, sin embargo, también existe
un minimo porcentaje de artesanos que no se preocupa por las necesidades que tienen

sus clientes potenciales.
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Tabla 20.
Dimension 3: Iniciativa y persistencia (Tengo objetivos definidos y trabajo

constantemente para alcanzarlos)

] ] ) Porcentaje
Categoria  Frecuencia Porcentaje
Acumulado
Nunca 0,0 0,0
Casi Nunca 3 50 5,0
Algunas veces 11 19,0 24,0
Casi siempre 23 41,0 65,0
Siempre 20 35,0 100,0

Total 57 100,0

Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,

Pelileo y Tisaleo.

Figura 17.
Iniciativa y persistencia (Tengo objetivos definidos y trabajo constantemente para

alcanzarlos)

5%

35% 19%
(]

41%

@ENunca Casi Nunca Algunas veces Casi siempre Siempre

Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,

Pelileo y Tisaleo.

Analisis e interpretacion
Con respecto a los datos que se obtienen en la figura 17, el 41% casi siempre tiene

objetivos definidos y trabaja constantemente para alcanzarlos, el 35% siempre, el 19%
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a algunas veces y el 5 % casi nunca. Se puede evidenciar que la mayor parte de
artesanos si tienen bien definidos sus objetivos y trabajan de manera constante para
alcanzarlos, sin embargo, si existe un minimo porcentaje de artesanos que no aplica

dicha dimension.

Tabla 21.
Dimension 3: Iniciativa y persistencia (Cuando tengo un problema o conflicto

intento darle solucion inmediata)

] ) ) Porcentaje
Categoria  Frecuencia Porcentaje
Acumulado
Nunca 0,0 0,0
Casi Nunca 3 5,0 50
Algunas veces 10 18,0 23,0
Casi siempre 23 40,0 63,0
Siempre 21 37,0 100,0

Total 57 100,0

Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,

Pelileo y Tisaleo.
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Figura 18.
Iniciativa y persistencia (Cuando tengo un problema o conflicto intento darle

solucion inmediata)

5%

18%
37%

40%

@ Nunca Casi Nunca Algunas veces Casi siempre Siempre

Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,

Pelileo y Tisaleo.

Analisis e interpretacion

En cuanto a los datos que se presentan en la figura 19, el 40% corresponde a que casi
siempre intenta dar solucién inmediata a cualquier conflicto, mientras que el 37% a
siempre, el 18% algunas veces y el 5% a casi nunca. Permite evidenciar que la mayor
parte de artesanos si tienen la iniciativa y persistencia para dar solucién a cualquier
conflicto, ello permite que se logre una negociacion exitosa y relaciones comerciales
futuras, sin embargo, si existe un cierto porcentaje de artesanos que no procuran

cumplir con esta dimension, por la falta de paciencia y compromiso.
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Tabla 22.
Iniciativa y persistencia (Usualmente cedo a las peticiones de otras personas)

) ) ) Porcentaje
Categoria  Frecuencia Porcentaje
Acumulado
Nunca 2 4,0 4,0
Casi Nunca 16 28,0 32,0
Algunas veces 19 33,0 65,0
Casi siempre 13 23,0 88,0
Siempre 7 12,0 100,0

Total 57 100,0

Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,

Pelileo y Tisaleo.

Figura 19.
Iniciativa y persistencia (Usualmente cedo a las peticiones de otras personas)

12% f%

28%
23%

33%

@ Nunca Casi Nunca Algunas veces Casi siempre Siempre

Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,

Pelileo y Tisaleo.

Analisis e interpretacion
De acuerdo con los datos que se muestran en la figura 20, el 33% de artesanos algunas

veces ceden a las peticiones de otras personas, mientras que el 28% casi nunca, el 23%
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casi siempre, el 12 % a siempre y finalmente el 4% a nunca. Se evidencia que la mayor
parte de artesanos usualmente si proceden a acceder a las peticiones de las otras
personas, sin embargo, ello puede traer consigo dificultades o una mala negociacion
que perjudigue a negocio, pero también existe un minimo porcentaje de artesanos que
no acceden a las peticiones del cliente, es decir, que analizan si esa peticion va a

favorecer el negocio.

Tabla 23.
Dimensidn 3: Iniciativa y persistencia (Recibo de buena manera, la critica de otras

personas con el fin de conseguir soluciones mas acertadas)

] ) ) Porcentaje
Categoria  Frecuencia Porcentaje
Acumulado
Nunca 0,0 0,0
Casi Nunca 5 9,0 9,0
Algunas veces 17 30,0 39,0
Casi siempre 22 38,0 77,0
Siempre 13 23,0 100,0

Total 57 100,0

Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,

Pelileo y Tisaleo.
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Figura 20.
Iniciativa y persistencia (Recibo de buena manera, la critica de otras personas con

el fin de conseguir soluciones mas acertadas)

9%
23%

30%

38%

mNunca Casi Nunca Algunas veces Casi siempre Siempre

Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,

Pelileo y Tisaleo.

Analisis e interpretacion

En cuanto a los datos que se obtienen en la figura 21, el 38% corresponde a que casi
siempre reciben de buena manera, la critica de las otras personas con el fin de
conseguir soluciones mas acertadas, mientras que el 30% algunas veces, el 23% a
siempre y el 9% a casi nunca. Permite evidenciar que los artesanos si aceptan las
criticas que le hacen sus clientes de manera respetuosa y lo usan para mejorar su
negocio, sin embargo, si existe un porcentaje minimo de artesanos que no toma de

buena manera dichas criticas y no esta dispuesto a cambiar nada.
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Tabla 244.
Dimension 3: Iniciativa y persistencia (Tengo disefiado una estructura para

realizar visitas a clientes)

] ] ) Porcentaje
Categoria  Frecuencia Porcentaje
Acumulado
Nunca 6 11,0 11,0
Casi Nunca 8 14,0 25,0
Algunas veces 15 26,0 51,0
Casi siempre 15 26,0 77,0
Siempre 13 23,0 100,0

Total 57 100,0

Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,

Pelileo y Tisaleo.

Figura 21.
Iniciativa y persistencia (Tengo disefiado una estructura para realizar visitas a

clientes)

N

11%
23%

14%

gee 26%

ENunca Casi Nunca Algunas veces Casi siempre B Siempre

Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,

Pelileo y Tisaleo.
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Anélisis e interpretacion

Con respecto a los datos que se obtienen en la figura 21, el 26% corresponde a casi
siempre y algunas veces tiene disefiado la estructura para realizar visitar a clientes,
mientras que el 23% siempre, el 14% casi nunca y el 11% nunca. Se evidencia que los
artesanos si tienen estructuradas su plan de visita a clientes, ello permite coordinar las
actividades y tiempo de manera correcta para lograr un negocio exitoso con cada uno
de los clientes, sin embargo, si existe un porcentaje minimo de artesanos que no tiene
a su disposicion dicha estructura, ello genera inconvenientes porque no tiene un plan

que les permita actuar de manera adecuada con el cliente.

Tabla 255.
Dimensidn 4: Asertividad y claridad (Usualmente logro cerrar el acuerdo cuando

visito a mis clientes)

] ) ) Porcentaje
Categoria  Frecuencia Porcentaje
Acumulado
Nunca 0,0 0,0
Casi Nunca 4 7,0 7,0
Algunas veces 14 25,0 32,0
Casi siempre 27 47,0 79,0
Siempre 12 21,0 100,0

Total 57 100,0

Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,

Pelileo y Tisaleo.

57



Figura 22.
Asertividad y claridad (Usualmente logro cerrar el acuerdo cuando visito a mis

clientes)

7%
21%

25%

47%

@ Nunca Casi Nunca Algunas veces Casi siempre Siempre

Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,

Pelileo y Tisaleo.

Analisis e interpretacion

De acuerdo con los datos que se obtienen en la figura 23, el 47% que corresponde a
casi siempre lograr cerrar el acuerdo cuando visita a los clientes, mientras que el 25%
algunas veces, el 21% a siempre y el 7% a casi nunca. Se puede evidenciar que la
mayor parte de artesanos si alcanzan a cerrar una negociacion al momento de visitar a
sus clientes, ello permite lograr mayores ingresos y crecimiento del negocio, sin
embargo, si existe un porcentaje minimo que no logran obtener un acuerdo por no tener

la habilidad de negociacion.
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Tabla 266.
Dimension 4: Asertividad y claridad (Tengo la habilidad para fidelizar a mis

clientes)

Categoria  Frecuencia Porcentaje Porcentaje
Acumulado

Nunca 0,0 0,0

Casi Nunca 6 11,0 11,0

Algunas veces 12 21,0 32,0

Casi siempre 23 40,0 72,0

Siempre 16 28,0 100,0

Total 57 100,0

Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,

Pelileo y Tisaleo.

Figura 23.

Asertividad y claridad (Tengo la habilidad para fidelizar a mis clientes)

11%
28%

21%

40%

ENunca Casi Nunca Algunas veces Casi siempre Siempre

Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,

Pelileo y Tisaleo.
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Anélisis e interpretacion

Con respecto a los datos que se muestran en la figura 23, el 40% que corresponde a
casi siempre tiene la habilidad de fidelizar a los clientes, mientras que el 28% siempre,
el 21% algunas veces y el 11% que corresponde a casi nunca. Permite evidenciar que,
al momento de tener una habilidad de fidelizacion con los clientes, la mayoria de los
artesanos logra el éxito del negocio, sin embargo, si existen un minimo porcentaje de

artesanos que no cuenta con dicha habilidad por el escaso de conocimiento y practica.

Tabla 277.
Dimensidn 4: Asertividad y claridad (Cuando estoy negociando propongo soluciones

y alternativas a mis clientes)

. . . Porcentaje
Categoria  Frecuencia Porcentaje Acumulado
Nunca 1 2,0 2,0
Casi Nunca 0,0 2,0
Algunas veces 13 23,0 25,0
Casi siempre 29 51,0 76,0
Siempre 14 24,0 100,0

Total 57 100,0
Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,

Pelileo y Tisaleo.
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Figura 24.
Asertividad y claridad (Cuando estoy negociando propongo soluciones y alternativas

a mis clientes)

2%
24% 23%

51%

@ Nunca Casi Nunca Algunas veces Casi siempre Siempre

Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,

Pelileo y Tisaleo.

Analisis e interpretacion

En cuanto a los datos que se obtienen en la figura 24, el 51% corresponde a que casi
siempre pone soluciones y alternativas a los clientes cuando esta negociando, mientras
que el 24% siempre, el 23% algunas veces. Permite evidenciar que la mayor parte de
artesanos encuestados si tiene en cuenta proponer alternativas a los clientes al
momento de realizar una negociacion, ello permite alcanzar un beneficio mutuo para

ambas partes, sin embargo, el 2% de artesanos nunca realiza esta accion.
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Tabla 288.
Dimension 4: Asertividad y claridad (Usualmente no dejo que mis sentimientos se

manifiesten en una negociacion)

] ] ) Porcentaje
Categoria  Frecuencia Porcentaje
Acumulado
Nunca 8 14,0 14,0
Casi Nunca 16 28,0 42,0
Algunas veces 14 25,0 67,0
Casi siempre 10 17,0 84,0
Siempre 9 16,0 100,0

Total 57 100,0

Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,

Pelileo y Tisaleo.

Figura 25.

Asertividad y claridad (Usualmente no dejo que mis sentimientos se manifiesten en

TN

16% 14%

una negociacion)

17%
28%

25%

mNunca Casi Nunca Algunas veces Casi siempre @ Siempre

Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,

Pelileo y Tisaleo.
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Anélisis e interpretacion

Con respecto a los datos que se obtienen en la figura 25, el 28% corresponde a que
nunca deja que los sentimientos se manifiesten en la negociacion, el 25% a algunas
veces, el 17% a casi siempre, el 16% a siempre y finalmente el 14% corresponde a
nunca. Se evidencia que los artesanos prefieren no incorporar sus sentimientos al
momento de realizar la negociacion, puesto que, ello puede genera grandes pérdidas
para el negocio o puede ser una estrategia que la contraparte use para ganar la

negociacion.

Tabla 290.
Dimension 4: Asertividad y claridad (Poseo habilidad para indicar las

caracteristicas de mi producto de una manera objetiva y técnica)

] ) ) Porcentaje
Categoria  Frecuencia Porcentaje
Acumulado
Nunca 0,0 0,0
Casi Nunca 0,0 0,0
Algunas veces 13 23,0 23,0
Casi siempre 26 46,0 69,0
Siempre 18 31,0 100,0

Total 57 100,0

Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,

Pelileo y Tisaleo.
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Figura 26.
Asertividad y claridad (Poseo habilidad para indicar las caracteristicas de mi

producto de una manera objetiva y técnica)

23%
31%

46%

@ Nunca Casi Nunca Algunas veces Casi siempre Siempre

Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,

Pelileo y Tisaleo.

Andlisis e interpretacion

De acuerdo con los datos que se muestran en la figura 26, el 46% corresponde a que
casi siempre posee la habilidad de indicar las caracteristicas del producto de manera
objetivay técnica, mientras que, el 31% a siempre y finalmente el 23% a algunas veces.
Permite evidenciar que para obtener mayor éxito en la negociacion con el cliente es
necesario que el artesano tenga la habilidad de mostrar todas las caracteristicas del

producto de forma objetiva y técnica para cerrar un negocio con el cliente.
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Tabla 30.
Dimension 5: Nivel para tomar decisiones (En una negociacion suelo modificar los

acuerdos para obtener beneficios)

] ] ) Porcentaje
Categoria  Frecuencia Porcentaje
Acumulado
Nunca 4 7,0 7,0
Casi Nunca 8 14,0 21,0
Algunas veces 20 35,0 56,0
Casi siempre 20 35,0 91,0
Siempre 5 9,0 100,0

Total 57 100,0

Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,

Pelileo y Tisaleo.

Figura 27.
Nivel para tomar decisiones (En una negociacién suelo modificar los acuerdos para

obtener beneficios)

9% | 7%
14%

35%

35%

@ Nunca Casi Nunca Algunas veces Casi siempre  ESiempre

Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,

Pelileo y Tisaleo.
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Anélisis e interpretacion

De acuerdo con los datos que se presentan en la figura 28, el 35% corresponde a que
algunas veces y casi siempre en la negociacion suelen modificar los acuerdos para
obtener beneficio, mientras que, el 14% casi nunca, el 9% siempre y el 4% corresponde
a nunca. Permite evidenciar que la mayor parte de artesanos usan esta técnica de
modificar los acuerdos para lograr un beneficio propio, mientras que un porcentaje

minimo de artesanos no realiza esta accion, puesto que busca el beneficio mutuo.

Tabla 31.
Dimensidn 5: Nivel para tomar decisiones (Usualmente cambio de estado de a&nimo

ante las reacciones de las personas)

] ) ) Porcentaje
Categoria  Frecuencia Porcentaje
Acumulado
Nunca 8 14,0 14,0
Casi Nunca 19 33,0 47,0
Algunas veces 11 19,0 66,0
Casi siempre 10 18,0 84,0
Siempre 9 16,0 100,0

Total 57 100,0

Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,

Pelileo y Tisaleo.
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Figura 28.

Nivel para tomar decisiones (Usualmente cambio de estado de animo ante las

TN

16% 14%

reacciones de las personas)

18%
33%

19%

ENunca Casi Nunca Algunas veces Casi siempre @ Siempre

Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,

Pelileo y Tisaleo.

Analisis e interpretacion

De acuerdo a los datos que se muestran en la figura 28, el 33% casi nunca, mientras
tanto el 19% algunas veces, el 18% casi siempre, el 14% nuncay el 16 % siempre. Se
evidencia que la mayor parte de artesanos no cambia su animo ante las reacciones de
los clientes, porque esta consiente que al tomar una actitud negativa pueden perder la
negociacion, sin embargo, un porcentaje minimo de artesanos encuestados si realizan

lo contrario.
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Tabla 32.
Dimension 5: Nivel para tomar decisiones (Respeto lo acordado durante la

negociacion)

] ] ) Porcentaje
Categoria  Frecuencia Porcentaje
Acumulado
Nunca 0,0 0,0
Casi Nunca 2 4,0 4,0
Algunas veces 8 14,0 18,0
Casi siempre 19 33,0 51,0
Siempre 28 49,0 100,0

Total 57 100,0

Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,

Pelileo y Tisaleo.

Figura 29.

Nivel para tomar decisiones (Respeto lo acordado durante la negociacion)

A%
14%

49%

33%

E Nunca Casi Nunca Algunas veces Casi siempre Siempre

Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,

Pelileo y Tisaleo.

Analisis e interpretacion

De acuerdo con los datos que se presentan en la figura 29, el 49% siempre a respetado

lo acordado durante la negociacion, el 33% casi siempre, el 14% algunas veces y
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finalmente el 4% a casi nunca. Permite evidenciar que la mayor parte de artesanos son
serios al momento de realizar una negociacion, puesto que, respectan lo acordado, ello
genera mayor confianza con el cliente y permite mantener relaciones comerciales
futuras, sin embargo, un porcentaje minimo de artesanos encuestados no son serios al

momento de cerrar un acuerdo y cambiar de opinion en ultimo lugar.

Tabla 33.
Dimensidn 5: Nivel para tomar decisiones (Cuando estoy negociando, usualmente

busco ganar)

] ) ) Porcentaje
Categoria  Frecuencia Porcentaje
Acumulado
Nunca 1 2,0 2,0
Casi Nunca 3 5,0 7,0
Algunas veces 10 17,0 24,0
Casi siempre 21 37,0 61,0
Siempre 22 39,0 100,0

Total 57 100,0

Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,
Pelileo y Tisaleo.
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Figura 30.
Nivel para tomar decisiones (Cuando estoy negociando, usualmente busco ganar)

2%%

17%
39%

37%

ENunca Casi Nunca Algunas veces Casi siempre Siempre

Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,

Pelileo y Tisaleo.

Andlisis e interpretacion

Con respecto a los datos que se muestran en la figura 30, se evidencia que el 27% de
artesanos casis siempre buscar ganar el acuerdo con el fin de tener mayores ingresos
para su negocio, mientras que el 39% de artesanos prefieren llegar a un beneficio

mutuo con la contraparte.

Tabla 34.
Dimension 5: Nivel para tomar decisiones (Si me es posible, uso mi poder para

imponer mi propuesta de negociacion)

Categoria  Frecuencia Porcentaje Porcentaje
Acumulado
Nunca 6 10,0 10,0
Casi Nunca 6 10,0 20,0
Algunas veces 13 23,0 43,0
Casi siempre 22 39,0 82,0
Siempre 10 18,0 100,0

Total 57 100,0
Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,

Pelileo y Tisaleo.
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Figura 31.
Nivel para tomar decisiones (Si me es posible, uso mi poder para imponer mi

propuesta de negociacion)
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18% 10%

10%

23%
39%

ENunca Casi Nunca Algunas veces Casi siempre Siempre

Nota. Encuesta aplicada a los Artesanos de Calzado del Canton Ambato, Cevallos,

Pelileo y Tisaleo.

Analisis e interpretacion

En cuanto a los datos que se presentan en la figura 31, el 39% casi siempre usa su
poder para imponer la propuesta de negociacion, porque busca intereses propios dentro
de la negociacion, mientras tanto, el 10% de artesanos nunca buscan sobrepasar los
intereses de la contra parte, busca intereses comunes para mantener y lograr relaciones

futuras comerciales.

3.2. Resultados descriptivos

A continuacion, se muestra los datos de los célculos que se realizaron en Excel donde
se obtuvo los calculas en porcentajes de los artesanos encuestados en sus respectivas

dimensiones, y se las comparo con los porcentajes que propone Olegario Llamazares.
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Tabla 35.
Identificacion de las habilidades de negociacion de los artesanos

Habilidades del Negociador Habilidades del negociador en
ideal (Olegario Llamazares) dimensiones (Arias 2023)
1. Analizaryteneren  100% 1. Captacion de Nuevos 68%
cuenta los posibles clientes
objetivos de la otra
parte
2. Saber escuchary 100% 2. Nivel de 68%
valorar la comunicacion

informacion que
transmite la otra

parte
3. Saber preparar y 100% 3. Iniciativay 74%
planificar la persistencia
negociacion
4. Conocimientodela 100% 4. Asertividad y 75%
materia sobre la que Claridad
se negocia
5. Conocer el proceso  100% 5. Nivel para tomar 72%
de toma de decisiones
decisiones

Nota. En la siguiente tabla se muestra la comparacion entre las habilidades del

negociador ideal y las habilidades del negociador en dimensiones.

Ademas, se presenta los resultados de manera visual con la ilustracion 2 en forma de
telarafia y poder realizar un andlisis visual donde podemos considerar el desfase y la
diferencia entre las brechas de las habilidades del negociador eficaz y las dimensiones

de los artesanos.
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llustracién 2.

Identificacion de habilidades de negociacion de los artesanos del calzado

e— AUtOr Artesano

Nota. En la siguiente ilustracion se muestran las habilidades de los artesanos de

Tungurahua

En la ilustracion 2 se muestra que los artesanos del calzado encuestados no llegan a
las habilidades del negociador ideal, ya que su promedio esta en el 60%.

Es necesario considerar que se realizd una discriminacion de los datos atipicos
(mayores y menores) para poder calcular el promedio de cada dimension y obtener
datos més auténticos de las habilidades de los artesanos hasta cierto punto que se puede
enfatizar un despliegue mas real de las brechas, tal como se puede observarse en la

ilustracién 3.
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lustracién 3.
Identificacion de brechas entre las habilidades ideales y reales de la negociacion de

los artesanos del calzado.

e— Autor Artesano

Nota. En la siguiente ilustracion se muestra la comparacion Autor- Dimensiones sin

valores atipicos.

Obteniendo un mejor panorama de las dimensiones para identificar las brechas que
existen con la “propuesta del Autor Llamazares, donde se muestra que los artesanos no
poseen habilidades para negociar, sin embargo, hay que destacar que la habilidad que

mejor puntaje tiene es la captacion de nuevos clientes (dimension 1).

Finalmente se calculd el promedio de cada dimension, recalcando que cada una de
ellas contiene cinco preguntas, con el fin de generar un grafico de Box Plot o Caja de
bigotes (ilustracion 4), y poder analizar mas a detalle los datos que evidencien las

habilidades de los artesanos.
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llustracién 4.

Analisis de habilidades de negociacion de los artesanos por Dimensiones

Dimension 1 Dimension 2 Dimension 3 Dimension 4 Dimension 5

M Resultados

Nota. En la siguiente ilustracion se muestra la comparacion de las 5 dimensiones

aplicadas en el trabajo de investigacion.

Es posible evidenciar que en la dimensién 1, las respuestas se asemejan entre los
artesanos de calzado sabiendo que este constructo refleja la habilidad para la captacion
de nuevos clientes mientras que, en la dimension 2, existen respuestas mas dispersas
de los productores de calzado; lo mismo ocurre en las dimensiones 3, 4 y 5. Cabe
indicar que visualmente la dimension que mas dominan los artesanos es la nimero 1,

debiendo trabajar en el fortalecimiento de las habilidades de negociacion.
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llustracioén 5.

Diagndstico de las Habilidades de Negociacion de los artesanos

Person -
Jése?;saje Habilidad de
ontce 20 v 40 negociacion
aﬁosy que destaca
“captar nuevos
Los artesanos del cliepn tes” (D1)
calzado tienen una Carecen de habilidades
brecha marcada de negociacion en:
con el perfil ideal comunicacion; iniciativa
del negociador y persistencia,

eficaz asertividad y claridad; y
toma de decisiones. y

toma de decisiones.

a

Negociacion ‘
empirica y escases

de técnicas y Evitan los
habilidades a conflictos
No logran

Buscan ganar e acuerdos con sus
imponer su cuota clientes
de poder en el

proceso de
negociacion
Generalmente No cuenta con
una estructura

ceden en sus isit
negociaciones. Piia Vi @
sus clientes

Nota. En la siguiente ilustracion se muestra el diagnostico de las habilidades de

negociacion de los artesanos
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CAPITULO IV.- CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
4.1. Conclusiones

El perfil del artesano de los cantones Ambato, Tisaleo y Cevallos corresponde a
personas de sexo masculino y femenino, con edad entre 20 y 40 afios, con nivel
académico de bachillerato. Son artesanos no calificados ante la ley, por tanto, no gozan

de sus beneficios. Ademas, dedican a sus actividades hasta 10 horas diarias.

Se ha podido identificar que la habilidad de negociacion que més se destaca en el
promedio de los artesanos del calzado de Tungurahua es la captacién de clientes.

Los artesanos de los cantones Ambato, Tisaleo y Cevallos no tienen desarrolladas las
habilidades de: comunicacion; iniciativa y persistencia; asertividad y claridad; y toma

de decisiones.

El promedio de los artesanos evita los conflictos, sus clientes no respetan las citas
programadas, son sumisos, esto como una derivacién de su deficiente habilidad para

comunicar.

En cuanto a la iniciativa y persistencia, los artesanos no tienen esta habilidad debido a
gue no cuentan con una estructura para visitar a sus clientes y mayormente ceden en

sus negociaciones.

De igual manera se evidencia poca habilidad de los artesanos para la asertividad y
claridad en la negociacién, ya que mayormente ellos no lograr acuerdos con sus

clientes, pese a que proponen soluciones y alternativas.

Por otra parte, la habilidad para tomar decisiones de los artesanos requiere de mas
practica, informacion y experiencia, ya que ellos suelen modificar los acuerdo que
realizan para obtener mas beneficios, es decir siempre buscan ganar e imponer su cuota
de poder en el proceso de negociacion, elementos que se derivan en decisiones, no

siempre acertadas.

Finalmente, los artesanos del calzado tienen una brecha marcada con el perfil ideal del

negociador eficaz que sostiene Olegario Llamazares.
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4.2. Recomendaciones

A las autoridades locales para que realicen campafias informativas orientada a los
artesanos de la provincia de Tungurahua y conozcan de los beneficios que ofrece la
ley de fomento artesanal. Asi como, la planificacion de programas de apoyo a las
personas de este sector para que obtengan la certificacion correspondiente que les

permita formalizarse.

Al gobierno de turno para que se fortalezcan las politicas de educacion técnica y
tecnoldgica, con el fin de que los artesanos reciban capacitacion sobre: técnicas de
negociacion, ventas, atencién al cliente, comunicacién asertiva, y otras, que les permita
adquirir nuevos conocimientos que los puedan poner en practica en sus procesos de

negociacion y asi se robustezcan sus habilidades.

A los artesanos del calzado para que afiancen su compromiso con sus negocios y
busquen capacitarse de manera constante en su proceso de produccion y ventas, lo que
hard que mejoren notablemente sus habilidades de negociacién y por ende, se

incremente las ventas y la relacion con sus clientes y proveedores.
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ANEXOS

Anexo A. Evidencias Encuesta Validada por expertos.

UNIVERSIDAD ¢=!> AAAINIE TRATIVAS

TECMPLA, L AMBATLY

CUESTIONARIO PERFIL DE HABILIDADES DE NEGOCLACTON
Dibjetive: Definir el parfil da las habilidades de nerocizcion de los artessmos del calzado pam
PrOpOner acriones de mejora.

Instrocciones: Responds el siguiente cusstionsrio v seleccione La opcion de respuests de cada
emmcizdo, queusted considere que mas le identifique.

Datos Seco Demograficos
Sexn: Hombre [  Mugjer [
Edad: ... (Afios) Tiempo que s¢ dedica a la élaboracion de calzado: ... (Horas)

ificacion de Artesamo: I [ | HNO [
Nivel de educacion: Primaria [_| Bachillersto [ | Grado [_| Posgrade [ Omo [
Lugar dende funciona su establecimniento: ... ... ...

Dimension 1: Captacion de moevos chientes
Numn Casi Numca Algmmaz Casi Siempre
PREGUNTA Veces Siempre

1. Temeo habilidad para idenfjficar a potaaales

cligtes

2 Cuemio con una planjficacion seweaal para visitar

a s cliewas rerulares

3. Poseo habilidades de nesociacion para caplar

MuEvas cligries

4 Uha vz gue he loprade wa cifa con un cliais,

tagw las habilidades de negociacion para lesrar la
oIt

i Logro buenos rewiiados cuando ma Corimgcoie comn

ponmciales clientes a traves dil felgbno.

Dimension 2: Mivel de commnicacion

Sunia Casi Nunca Alpunas Ca Shempre
PREGUNTA ¥icw Siempre

& Ol exioy mesociando, ROrTHOIWE @it A
situacones de confiicio

7. En &l proceso de negockacion intenlo ganar
frecieiameTig
& Con frecuencia lor clietes hacen camibnos @ las
CihEs progrEnadas

8 Cumdo me encueniro en wud discusion suds
perier &l conirol

10, My comumice constaiamante con los clientas
[RIT CORGGET 1 hecasidades
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Dimension 3: Indciativa ¥ persistencia

FRECUNTA

ML

Casi Nunca

Alpuaas
Viiis

Cazi
Siempre

Siemie

11. Nemgo objerivos dgfinidos v rabgio
consiariamenie para alcanzarlos

12 Cuando fengo un prodlema o corflicto mianto
darle solucion mmediata

13, Usuaimenie cedo a las peticiones de afras
parsonas

14 Recibo de bueng manera, la critica de oiras

Pearsonas con @l fin de consegnir soluciones mas
acertadas

I3, Tempo disefiade unG esruciura para realizar
visitas a clientes

Dimension 4: Asertividad ¥ claridad

FRECUNTA

ML

Casi Nunca

Alpuaas
Viiis

Casi
Siempre

Siemie

16, Usuaimente logroe cerrar & acuerdo cuande
VISTHD & MIE Cllenies

17 DNemgo la habilided para fdelizar a mis clienies

18, Cuando extoy negociando proponge solucones
y alternaivas a mis clienies

19 Lsuaimenie no dgio que mis senimieios 5¢
manifiesten en ung REFOCiacion

20. Poseo habilidad para indicar las caracieristicas
de mi producto de una manera objeiia v fecnica

Dimenszion 5: Nivel para tomar deciziones

FREGUNTA

T2

Casi Nunea

Al pusas
Vel

Cazl
Siempre

S

21. En una mepociacion suelo modificar los
acuerdo: para obemer bangficios

22, Usuaimente cambio de esfade de mimo anie las
reacoiones de las personas

23 Respeto lo acordads durante la negociacion

2. Cuando extoy negociands, usualmenia Risco
ganar

25 51 me ax posible, wro mi poder para mpondar mi
proguesta de nesaciscion

92




Anexo B.Matriz de Validacién de contenido: Juicio de expertos-Método de V de Aiken

Matriz de Validacién de contenido: Juicio de expertos — Método de V de Aiken

Segtin lo manifestado por Robles (2018), en su articulo cientifico indexado "Indice de
validez de contenido: Coeficiente V de Aiken", los resultados permiten concluir que este
coeficiente es el mas adecuado para determinar y cuantificar la validez de contenido de un
cuestionario o instrumento de medicién, ya que permite obtener valores factibles de ser
contrastados estadisticamente segun el tamafio de la muestra de jueces seleccionada; pues
es un coeficiente de facil calculo y garantiza resultados sustentados en técnicas estadisticas
que contribuyen a proporcionar calidad de los instrumentos de medida con fines de
investigacion.
VALIDACION DE LA ENCUESTA

A continuacion, se presenta el instrumento de recoleccion de informacion para ser validado,
para ello se solicita que se dé una puntuacion de acuerdo con el siguiente detalle de su
apreciacion del contenido de cada pregunta.

0 = No claro 1 = Algo Claro 2 = Claro

Apreciacion Cualitativa

Preguntas -
Claridad |Congruencia| Contenido | Constructo

1. Tengo habilidad para identificar a .

potenciales clientes 2 2 - 2

2. Cuento con una planificacion semanal para 2 ! 2
2

visitar a mis clientes regulares 2
3. Poseo habilidad para captar nuevos clientes 9

4. Una vez que he logrado una cita con un
cliente, tengo la habilidad de lograr la segunda 9
cita.
5. Logro buenos resultados cuando contacto 9
con potenciales clientes a través del teléfono.
6. Cuando estoy negociando, normalmente 2
evito las situaciones de conflicto
7. En el proceso de negociacion intento ganar
frecuentemente 2
8. Con frecuencia los clientes hacen cambios 9
en las citas programadas
9. Cuando me encuentro en una discusion 2
suelo perder el control
10. Me comunico constantemente con los -
clientes para conocer sus necesidades -
11. Tengo objetivos definidos y trabajo o
constantemente para alcanzarlos o
12. Cuando tengo un problema o conflicto 9
intento darle solucién inmediata
13. Usualmente cedo a las peticiones de otras 9
2
4
2

MM\\DK)M bo

ersonas
14. Recibo de buena manera, la critica de otras
personas con el fin de conseguir soluciones
mas acertadas
15. Tengo diseiiado una estructura para
realizar visitas a clientes
16. Usualmente logro cerrar el negocio cuando
visito a mis clientes

o [ |M|t|n
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clientes

17. Tengo la habilidad de mantener a mis

18. Cuando estoy negociando doy soluciones
_y alternativas a mis clientes

se manifiesten

19. Usualmente no dejo que mis sentimientos

objetiva y técnica

20. Poseo habilidad para indicar las
caracteristicas de mi producto de una manera

(SN

'\:MN)M

21. En una negociacion suelo modificar los
acuerdos para obtener beneficios

22. Usualmente cambio de estado de animo
ante las reacciones de las personas

negociacion

23. Respeto lo acordado durante la

24. Cuando estoy negociando, usualmente
busco la rentabilidad de mi negocio

NI\ONM

(Nl et

imponer ideas

25. Si me es posible, uso mi poder para

o [t e [Nt

Recomienda la 5 \
aplicacién:
@D HEMSION A . CORREGIR ESCALA W casl Sicoapc )
Observaciones: |.19) en o= negeeiesen. 0
L4 15} ?"‘ ;"’fv)', '0“ f’p‘j ‘: :/—mq ‘(051\':& B
. » REALOAT VAGPATTOR —PL CORSTEVET S e
Validado por: LU!S  LAScA A0 .
Fecha: 07/0-?/2025 .
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Matriz de Validacion de contenido: Juicio de expertos — Método de V de Aiken

Segun lo manifestado por Robles (2018), en su articulo cientifico indexado "Indice de
validez de contenido: Coeficiente V de Aiken", los resultados permiten concluir que este
coeficiente es el mas adecuado para determinar y cuantificar la validez de contenido de un
cuestionario o instrumento de medicion, ya que permite obtener valores factibles de ser
contrastados estadisticamente segiin el tamafio de la muestra de jueces seleccionada; pues
es un coeficiente de facil calculo y garantiza resultados sustentados en técnicas estadisticas
que contribuyen a proporcionar calidad de los instrumentos de medida con fines de

investigacion.

VALIDACION DE LA ENCUESTA

A continuacion, se presenta el instrumento de recoleccion de informacion para ser validado,
para ello se solicita que se dé una puntuacion de acuerdo con el siguiente detalle de su
apreciacion del contenido de cada pregunta.

0 = No claro 1 = Algo Claro

2 =Claro

Preguntas

Apreciacion Cualitativa

Claridad

Congruencia

Contenido

Constructo

1. Tengo habilidad para identificar a
potenciales clientes

2

2. Cuento con una planificacion semanal para
visitar a mis clientes regulares

3. Poseo habilidad para captar nuevos clientes

IS

4. Una vez que he logrado una cita con un
cliente, tengo la habilidad de lograr la segunda
cita.

5. Logro buenos resultados cuando contacto
con potenciales clientes a través del teléfono.

6. Cuando estoy negociando, normalmente
evito las situaciones de conflicto

7. En el proceso de negociacion intento ganar
frecuentemente

8. Con frecuencia los clientes hacen cambios
_en las citas programadas

9. Cuando me encuentro en una discusiéon
suelo perder el control

10. Me comunico constantemente con los
clientes para conocer sus necesidades

11. Tengo objetivos definidos y trabajo
constantemente para alcanzarlos

12. Cuando tengo un problema o conflicto
intento darle solucion inmediata

13. Usualmente cedo a las peticiones de otras
|_personas

MR IR AR R N [ AN

N KNI PO TS RV SR A A I N AV N RY

14. Recibo de bﬁe;amanera, la critica de otras
personas con el fin de conseguir soluciones
mas acertadas

N ECHECAESR ISR I Bl B R VA VR I S EH P Y

‘\)

15. Tengo diseiiado una estructura para
realizar visitas a clientes

N

N

16. Usualmente logro cerrar el negocio cuando

visito a mis clientes

NN

N

oy |V
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17. Tengo la habilidad de mantener a mis
clientes

18. Cuando estoy negociando doy soluciones
y alternativas a mis clientes

19. Usualmente no dejo que mis sentimientos
se manifiesten

20. Poseo habilidad para indicar las
caracteristicas de mi producto de una manera
objetiva y técnica

VOINIR e

NEEVRANIN

21. En una negociacion suelo modificar los
acuerdos para obtener beneficios

22. Usualmente cambio de estado de animo
ante las reacciones de las personas

23. Respeto lo acordado durante la
negociacion

24. Cuando estoy negociando, usualmente
busco la rentabilidad de mi negocio

25. Si me es posible, uso mi poder para
imponer ideas

W_\INNNP(\)(\’N

N ANE NI L AN

VI S KV AT IR AT A N

N NN

Rec_omi’enda la s
aplicacion: >

Observaciones: Q@S\m&zs 3,4, 0

Validado por:

[oaian C,}aa\\J\SC\

: \\
Firma: @

)

N

Fecha: \ 04’/ 09_'/ W3
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Matriz de Validacion de contenido: Juicio de expertos — Método de V de Aiken

Segun lo manifestado por Robles (2018), en su articulo cientifico indexado "Indice de
validez de contenido: Coeficiente V de Aiken", los resultados permiten concluir que este
coeficiente es el mas adecuado para determinar y cuantificar la validez de contenido de un
cuestionario o instrumento de medicion, ya que permite obtener valores factibles de ser
contrastados estadisticamente seguin el tamafio de la muestra de jueces seleccionada; pues
es un coeficiente de facil célculo y garantiza resultados sustentados en técnicas estadisticas
que contribuyen a proporcionar calidad de los instrumentos de medida con fines de

investigacion.

VALIDACION DE LA ENCUESTA

A continuacion, se presenta el instrumento de recoleccion de informacion para ser validado,
para ello se solicita que se dé una puntuacion de acuerdo con el siguiente detalle de su
apreciacion del contenido de cada pregunta.

0 = No claro

1 = Algo Claro

2 = Claro

Apreciacion Cualitativa

Preguntas

Claridad

Congruencia

Contenido

Constructo

1. Tengo habilidad para identificar a
potenciales clientes

2

2

2. Cuento con una planificacion semanal para
visitar a mis clientes regulares

S

.
<<

3. Poseo habilidad para captar nuevos clientes

SIFSIRS

2

4. Una vez que he logrado una cita con un
cliente, tengo la habilidad de lograr la segunda
cita.

N

5. Logro buenos resultados cuando contacto
con potenciales clientes a través del teléfono.

6. Cuando estoy negociando, normalmente
evito las situaciones de conflicto

7. En el proceso de negociacion intento ganar
frecuentemente

8. Con frecuencia los clientes hacen cambios
en las citas programadas

9. Cuando me encuentro en una discusion
suelo perder el control

10. Me comunico constantemente con los
clientes para conocer sus necesidades

11. Tengo objetivos definidos y trabajo
constantemente para alcanzarlos

12. Cuando tengo un problema o conflicto
intento darle solucion inmediata

13. Usualmente cedo a las peticiones de otras
personas

14. Recibo de buena manera, la critica de otras
personas con el fin de conseguir soluciones
mas acertadas

RN RIR e 2] e M

1
,
|
1
|
|
i
-,_
|
|

N}GFQMMM;\’)K)%\}QN?QM

hh&mm?@%}o}a

L
kY
2
=
=<
<z
=z
Z
b4
<

15. Tengo disefiado una estructura para
realizar visitas a clientes

LA

16. Usualmente logro cerrar el negocio cuando|
visito a mis clientes

0|2 N

N

of o ©




17. Tengo la habilidad de mantener a mis
clientes

18. Cuando estoy negociando doy soluciones
y alternativas a mis clientes

19. Usualmente no dejo que mis sentimientos
se manifiesten

20. Poseo habilidad para indicar las
caracteristicas de mi producto de una manera
objetiva y técnica

Y

21. En una negociacion suelo modificar los
acuerdos para obtener beneficios

22, Usualmente cambio de estado de animo
ante las reacciones de las personas

N

23. Respeto lo acordado durante la
negociacion

24. Cuando estoy negociando, usualmente
busco la rentabilidad de mi negocio

25. Si me es posible, uso mi poder para
imponer ideas

P Reparey MR 1 R

W gL

N I
NNNNN N

Recomienda la S
aplicacion: S/ )

Observaciones:

Validado por:

Oyey

Firma:

Ma; el a\
/ s

’

I 6/9 Jary

Fecha: L{
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Anexo C. Resultados AIKEN por expertos (Primera ronda).

Matriz de Validacién de contenido: Juicio de expertos — Método de V de Aiken

Segiin lo manifestado por Robles (2018), en su articulo cientifico indexado "indice de
validez de contenido: Coeficiente V de Aiken", los resultados permiten concluir que este
coeficiente es el mas adecuado para determinar y cuantificar la validez de contenido de un
cuestionario o instrumento de medicion, ya que permite obtener valores factibles de ser
contrastados estadisticamente segun ¢l tamafio de la muestra de jueces seleccionada; pues
es un coeficiente de facil calculo y iza resultad dos en técnicas disti

que contribuyen a proporcionar calidad de los instrumentos de medida con fines de

| clicn

Preguntas .iﬁrmﬁtiol;es Eg}g';s Opcion:s |Experto 1 Experto 2 Experto 3 Experto 4 Validacidn

1 6 4 3 2 2 2 0 0,75 |vilido

2 7 4 3 2 2 2 1 088 |vilido

3 B 4 3 2 2 2 2 1,00 |wilido

4 7 4 3 2 2 2 1 088 |vilido V AIKEN

5 7 4 3 2 2 2 1 0,88 |vilido CONTENIDO 0.875
[ g 4 3 2 2 2 2 1,00 |valide CLARIDAD 0,740
7 g 4 3 2 2 2 2 1,00 |valide CONGRUENCIA 0.875
8 7 4 3 2 2 2 1 0,88 |vilido CONSTRUCTO 0425
9 g 4 3 2 2 2 2 1,00 |vilide PROMEDIO 0,650
10 B 4 3 2 2 2 2 1,00 |wilido

1 7 4 3 2 2 2 1 088 |vilido

1 B 4 3 2 2 2 2 1,00 |wilido

13 B 4 3 2 2 2 2 1,00 |wilido

4 7 4 3 2 2 2 1 088 |vilido

15 7 4 3 2 2 2 1 0,88 |vilido

16 7 4 3 2 2 2 1 088 |vilido

17 7 4 3 2 2 2 1 088 |vilido

18 7 4 3 2 2 2 1 088 |vilido

19 H 4 3 2 2 2 2 1,00 |vilido

20 H 4 3 2 2 2 2 1,00 |vilido

21 H 4 3 2 2 2 2 1,00 |vilido

»n 7 4 3 2 2 2 1 0,88 |vilido

] H 4 3 2 2 2 2 1,00 |vilido

M 6 4 3 2 2 2 0 0,75 |vilido

25 H 4 3 2 2 2 2 1,00 |vilido

S Si=1 V= 0,425 El instrumento No es vélido para recolectar informacién
ne=0
( ” (C 1)) CONSTRUCTO

o Ia habilidad de mantener a mis ) I Jur o

—

investigacion.

VALIDACION DE LA ENCUESTA

A continuacion, se presenta el instrumento de recoleccion de informacion para ser validado,
para ello se solicita que se dé una puntuacion de acuerdo con el siguiente detalle de su

It del ido de cada p

0 = No claro

Preguntas

1 = Algo Claro

2 = Claro

Apreciacién Cualitativa

Claridad

~

ngruencia] Contenido = Constructo

1. Tengo habilidad para identificar a
| potenciales clientes
2. Cuento con una planificacion semanal para
visitar a mis clientes regulares

277‘191; )

L4 x| 4 »

3. Poseo habilidad para captar nuevos clientes

2 Z

4. Una vez que he logrado una cita con un

| cliente, tengo la habilidad de lograr la segunda/

cita
5. Logro buenos resultados cuando contacto

‘evito las situaciones de conflicto

el proceso de negociacion intento ganar
temente

clientes a través del teléfono. |

~N
~

N‘N"‘\

3 frecuencia los clientes hacen cambios
| en las citas progr

i
1

9. Cuando me encuentro en una discusion

suelo perder el control R
10. Me comunico constantemente con los
clientes para conocer sus necesidades

11. Tengo objetivos definidos y trabajo
| constantemente para alcanzarlos

12. Cuando tengo un problema o conflicto
intento darle solucion inmediata

13. Usualmente cedo a las peticiones de otras
| personas

14. Recibo de buena manera, la critica de otras|
personas con el fin de conseguir soluciones

mas acertadas I .
15. Tengo disefiado una estructura para

| realizar visitas a clientes |
| 16. Usualmente logro cerrar el negocio cuando
visito a mis clientes |

%

(S I PRV NIV RER PR FPR KNSR

i

N e NNV PN NN N NS N RN

q\\“\(\’:(‘\/k‘?\or\;t\‘

~N

\

| 18. Cuando estoy negociando doy soluciones
|y altenativasamisclientes z
| 19. Usual no dejo que mis i z
| se manifiesten

20. Poseo habilidad para indicar las |

caracteristicas de mi producto de una manera < I
obiet — |

21. En una negociacion suelo modificar los ‘
acuerdos para obtener bene s |

|
|
|
0y negociando, usualmente
| busco la rentabilidad de mi negocio I
| 25, Sime es posible, uso mi poder para |
| imponer ideas . R

| Recomiendala | |
iuplicacif)n: | fL‘t)

‘Uhsrrvli‘inllt'&:} E,, sus |;‘;(,1dﬂ)&, ier:qm\‘b‘;
| |

Jos¢  Pevieras Hexsern

(£}
Firma: o) mh

Fecha: |

Validado por:
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Anexo D.

Formato Resultados AIKEN por expertos (Segunda ronda).

5 o L
| Pregumiss Afirmaciones Expertes Opciemes | Experes 1 Experta 2 Experio 3 Experis 4 Validacisn
1 £ 4 3 2 i 2 2 100 [wakide
2 1] 4 3 ] 2 2 2 L |wilido
3 1] 4 3 2 2 2 2 L |wilido
4 1] 4 3 2 2 2 2 1,0 [wilida
3 ] 4 3 2 2 2 2 LM [wilbido
§ ] 4 3 1 2 2 1 LDD [eakide VAIREN
7 £ 4 3 1 2 b 1 L00 [eafide CONTENIDO 1,000
3 B 4 3 1 2 b 1 L0 [eafide CLARTDAD 0,975
g [ 4 3 2 & 2 2 100 [wabide CONGRUENCIA 1,000
0 [ 4 3 2 3 2 2 1,00 [wabide CONSTEUCTO 1,000
1 ] 4 1 3 3 2 3 1,00 [ralids PROMEDIO 1,000
12 ] 4 3 2 2 2 2 100 [eabida
n ] 4 3 2 2 2 2 100 [eabida
14 ] 4 3 2 2 2 2 LI [walido
3 1] 4 3 2 2 2 2 L0 [ebida
15 ] 4 3 2 2 2 2 100 [eabida
7 ] 4 3 2 2 2 2 100 [eabida
18 ] 4 3 2 2 2 2 100 [eabida
1% £ 4 3 2 i 2 2 100 [wakids
N 1] 4 3 2 2 2 2 L0 [ebida
21 ] 4 3 2 2 2 2 100 [eabida
n ] 4 3 2 2 2 2 100 [eabida
Fi] ] 4 3 2 2 2 2 100 [eabida
4 £ 4 3 2 i 2 2 100 [wakids
23 ] 4 3 2 2 2 2 LI febide
. 5 Si=1 V= 1,000 El instrumento es valido para recolectar infonmacion
- k =0
n{ec—1 =
( ( ]J CONTENIDO
Matriz de Validacién de contenido: Juicio de expertos — Método de V de Aiken
Segiin lo manifestado por Robles (2018), en su articulo cientifico indexado "indice de
validez de contenido: Coeficiente V de Aiken", los resultados permiten concluir que este
coeficiente es el mas adecuado para determinar y cuantificar la validez de contenido de un
cuestionario o instrumento de medicién, ya que permite obtener valores factibles de ser
contrastados estadisticamente segtin el tamaiio de la muestra de jueces sc]cccwnada pues 16. Usualmente logro cerrar el acuerdo cuando = 2 | = =
esun coeficiente de facil calculo y g: iza resultados dos en técnicas | visito a mis clientes
que contribuyen a proporcionar calidad de los instrumentos de medida con fines de Ll engo la habilidad para fidelizar a mis o | = 2 | &
; . clientes -
investigacion - - L
. £y , 18. Cuando estoy negociando propongo 2 | -
VALIDACION DE LA ENCUESTA sohucaieey At A ) & z it ‘
. i - s y 19. Usualmes > -
A continuacion, se presenia el instrumento de recoleccion de informacion para ser validado, | sem m‘:l :::::: ;:::‘.:::m 2 Z b= 2 |
para dln se solicita que se dé una puntuacién de acuerdo con el siguiente detalle de su 20. Poseo habilidad para indicar las 1
P del ) de cada pregi caracteristicas de mi producto de una manera = 2. [= me z 2
0=No claro 1= Algc Claro 2 = Claro objetiva y técnica | |
| 21. En una negociacién suelo modificar los | ) =z |
| Apreciacién Cualitativa acuerdos para obtener beneficios < | Z_‘ 2 ‘ |
Preguntas 22. Usualmente cambio de estado de animo 2 Z |
Claridad | Congruencia| Contenido | Ceonstructo ante las reacciones de las personas 2 2
E - — 3. Respeto lo acordado durante la
1. Tengo habilidad para identificar a ] 2 23. Resp 2 z
potenciales clientes “ P 2 ) ;;3?""‘ 'd"“ 3 g Z 2
2. Cuento con una planificacion semanal para uando estoy negociando, usualmente . [ .
visitar a mis clientes regulares = 2 ra - J;:“S" Lanar i = 2 ! é Ca I Z
- ST I 5. Sime es posible, uso mi poder para |
3. Poeo bl despciciopen | | 2 | 2 ] sl | 2z [z
4. Una vez que he logrado una cita con un l
| cliente, tengo las habilidades de negociacién ? 2 pd <
para lograr la segunda cita.
5. Logro buenos resultados cuando me
contacto con potenciales clientes a través del Z ? Z 2 N
:Iécl‘onod — - Recomienda la |
. Cuando estoy negociando, normalmente aplicacién:
evito las situaciones de conflicto & 2 < = s
7. En el proceso de negociacion intento ganar r = . )
frecuentemente Z < 2 2 Qiserraciongs: N 7
8. (‘nn fn:cm:ntia los clientes hacen cambios | T
| 2 rd 2. Z | Validado por: :}'o,u Heveern  Mepe o
9 G uandn me encueniro en una discusion e
T:]cl:{pcrdcr el control 1 Z Z- [ < Firma: )?gw% /
. Me comunico constantemente con los |
clientes para conocer sus necesidades Z <z < 7377 | F ] 72 23/ m—— |
11. Tengo objetivos definidos y trabajo _ 'Z Z echa: ] = & / [% 7 /ﬁ’ff 3
constantemente para alcanzarlos 1 . [
12. Cuando tengo un problema o conflicto -z
intento darle solucién inmediata Z Z <
13. Usualmente cedo a las peticiones de otras 2
personas | [ 2
14, Recibo de buena manera, la critica de otras| .
personas con el fin de conseguir soluciones | Z 2 P Z
| mds aceriadas
15. Tengo disefiado una estructura para |
| realizar visitas a clientes | a 2- ? 2 1
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Anexo E. Evidencias fotogréficas de encuestas.

Nota. Encuesta: con el tecnologo Klever Sanchez productor de calzado de la parroguia

Totoras.
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Anexo F.

Evidencia lista de personas encuestadas

Lista die Personas Encuestadas

M Apellidos y Nombres Cedula ldentidad Canton

1 | Achiupatin Choco Elsa Beatriz 1504392171 Ambato

2 | Aty Grefa Lisseth Elizabeth 504153123 Ambato

3 | andy Grefa Lisseth Elizabeth 1850043637 Ambato

4 | Aracely Pico 0536136477 Ambato

5 | Basurto Javier 1804834420 ambato

& | Campania Victor 1803522364 Ambato

7 | carlos sanchez 1504452678 Ambato

E | Carpio Caniel 150517DAES Ambato

9 | Carpio Pacla 1504724308 Ambato
10 | Carrilla Tarmayo Marco Hermian 1B05434156 Amibato
11 | chamba Pardo Rosa Gradela 1504303851 Ambato
12 | Cricllo Valenda Cristina de |as Mercedes 1850606342 Ambato
13 | Escobar Andrés 1850138882 Ambato
14 | Espin Richard 1805085156 Ambato
15 | Fredy aldaz 15042634333 Ambato
16 | Gavilanes Lorena 1804724308 Ambato
17 | Grafa vargas Romen Jacobo 1B04EIGEAD Ambato
18 | Jonathan Aldaz 1B03027IE2 Ambato
1% | Liseth Perez 1808762071 Ambato
20 | Uanten Caldon Samuel Steven 1E50103191 Ambato
21 | Uilider dad Carmen Merino Rosales 1E508EEIAG Ambato
22 | Lopez Carrillo Omar Fernando 1BSMTE0LS Ambbato
23 | Lopez Pamela 1B051E7091 Ambato
24 | Lopez Paul 1805436551 Ambato
25 | Manobanda 23 Lourdes Natalia 202235230 Amibato
26 | Marco Solis 1804612726 Ambato
27 | Martinez Guerrero Martha Graciela 1B50452218 Ambato
2E | Masapuncho Tobar karta Dolores 1B04G00EER Ambato
259 | Masaguiza Narvaer Luis Byron 1850074152 Ambato
30 | Masagquiza Rivera Melly Lorena 1B04E3440 Amibato
31 | Masaquiza Rivera Teresita de lesus 1850063540 Ambato
32 | Medina Marvaez 'Wilfrido Heriberto 1804724308 Ambato
33 | Mirian Rodriguez 1BO1759588 Ambato
34 | Monica Garces 1808865423 Tisaleo
35 | Moposita Solis Samira Judith 1B0S085196 Tisaleo
36 | Mulez Lopez Olger Adrian 503400006 Tisaleo
37 | Ortiz Figllos Magaly Adelaida 0203770569 Tisaleo
38 | Parra Luis 0803770560 Tisaleo
39 | Penaloza Diego 1BOSOES196 Tisaleo
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40 | Peraz Araujo Dario Rodolfo 1805187091 Ticaleo
41 | Ramos Bryan 1724583660 Tisaleo
42 | salazar Acurio Alexandra Magoth 1504534420 Tisaleo
43 | sanchez David 1850074152 Tisaleo
44 | sanchez Klever 18051704ES Tisaleo
45 | sanchez Pazmino Carlos Gil 185013EEE2 Tisaleo
46 | solis Masaguiza Tannia Marisol 1724583665 Tisaleo
47 | Soto Carlos 1850452 21E Tisaleo
48 | Tisalema Maria Laura 1850063540 Tisaleo
48 | Umnanjingo Toagquiza Maria Cedilia 1504724308 Tizaleo
50 | wargas Mario 503405006 Tisaleo
51 | viera Solis Luis Alfredo 1505085156 Tisaleo
52 | villacis ¥imena 1550063540 Tisaleo
53 | villarroel Silva Elena Cumanda 1505236851 Tisaleo
54 | villarroel Katherine 1550074152 cavallos
55 | villarroel Silva Jorge Clmein 1530452218 Cavallos
56 | villegas Diego 1504500550 cavallos
57 | Yaula Masaquiza Paula Alejandra 1504600EEE Paliles
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