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RESUMEN

La provincia de Tungurahua es la provincia lider productora y comercializadora
de calzado nacional, con un 65,0% de la produccion de calzado nacional. El
Enfoque Psico Consult es una metodologia de evaluacion 4 competencias de
negociacion, que son: 1) competencias técnicas, 2) competencias de personalidad,
3) competencias en equipo y 4) competencias gerenciales y administrativas.
La presente investigacion tiene como objetivo determinar el grado de dominio
de las competencias de negociacion del sector calzado de Tungurahua. El
abordaje de la metodologia estableci las siguientes particularidades; estudio de
tipo exploratorio, enfoque cuantitativo y plan de analisis de datos digital. Los
resultados indican que existen un alto dominio de competencias de personalidad
y notables deficiencias en competencias administrativas y gerenciales. Se
concluye que los negociadores tienen las competencias necesarias para generar
constantes relaciones y transacciones con los consumidores.

Palabras clave: negociadores, consumidor, sector calzado, Enfoque Psico
Consult, Tungurahua

ABSTRACT

Theprovinceof Tungurahuaistheleaderofproductionandcommercialization
of national footwear province, with 65.0% of the national footwear
production. The Psico Consult Approach is a methodology for evaluating
4 negotiation skills, which are: 1) technical skills, 2) personality skills, 3)
team skills and 4) managerial and administrative skills. The objective of
this research is to determine the degree of mastery of the negotiation skills
of the footwear sector of Tungurahua. The approach of the methodology
established the following particularities; exploratory study, quantitative
approach and digital data analysis plan. The results indicate that there
is a high level of personality and notable deficiencies in administrative
and managerial skills. It is concluded that negotiators have the necessary
skills to generate constant relationships and transactions with consumers.

Key words: negotiators, consumer, footwear sector, Focus Psycho
Consult, Tungurahua
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Introduccion

En la actualidad, Tungurahua es la provincia
lider productora y comercializadora de
calzado nacional. De acuerdo con Pazmay
(2019) Tungurahua representa el 65,0% de la
produccion nacional del sector calzado, seguida
de las provincias de Guayas y Pichincha con un
18,0% y 15,0% respectivamente. Existen 870
establecimientos dedicados a la elaboracion
y comercializacion de variados disenos de
zapatos a base de cuero, pléstico y caucho, como
principales materias primas (INEC, 2019). El
volumen de ventas que genera este sector oscila
entre los 32,0 USD y 34,0 USD millones, con
una generacion de 100.000 plazas de empleo
anuales (INEC, 2019).

En relacion con los negociadores de los
establecimientos pertenecientes a este sector,
la mayoria se identifican como vendedores
o agentes comerciales (Mejia, Herrera,
Zambranio, & Medina, 2020). Entonces, se
puede apreciar que estos establecimientos no
consideran necesario la contratacion de un
experto en el area de negociacion o un equipo
de negociacion. Ademas, el sector calzado en la
mayoria de los casos maneja una venta de tipo
receptiva, en donde los consumidores buscan
a los vendedores o agentes comerciales para
adquirir un determinado producto con ciertas
bondades para satisfacer una necesidad (Arenal
& Ladron, 2018). No obstante, estos vendedores
y agentes comerciales poseen las competencias
de negociacién necesarias para gestionar las
relaciones comerciales cliente-empresa y generar
ventas.

Por otro lado, el Enfoque Psico Consult es una
metodologia de evaluacion de competencias de
negociacion creada por la empresa venezolana
PSICO CONSULT C.A. Esta empresa se dedica
al disefo, desarrollo y aplicacion de pruebas
psicométricas en el ambito laboral (Elizondo,
Montalvo, Pérez, Muioz, & Muiioz, 2018).
Una de estas pruebas, es el Enfoque Psico
Consult, un test de aptitud y conducta que
evaliia cuatro competencias que debe ostentar
un negociador, que son: 1) competencias
técnicas, 2) competencias de personalidad, 3)
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competencias en equipo y 4) competencias
gerenciales y administrativas (Jara, 2016). La
evaluacién permite apreciar dos visiones, una
vision general de la capacidad del negociador y
una vision desglosada que permite analizar cada
fortaleza y debilidad del negociador (Hernandez,
Armenteros, Villanueva, Montalvo, & Rio,
2016).

La presente investigacion se plantea la
interrogante: ;los negociadores del sector
calzado de Tungurahua poseen las competencias
de negociacion necesarias? Ademds, como
objetivo de investigacion se pretende medir las
competencias de negociacion de los vendedores
y/o agentes comerciales de los establecimientos
del sector calzado de la provincia de Tungurahua
bajo el Enfoque Psico Consult. Para obtener
esta medicion, se aplico el test Psico Consult
que consta de 4 competencias de negociacion,
cada una con 4 actividades que debe realizar las
personas al frente de la gestion de negocios.

De acuerdo con Saieh, Rodriguez y Opazo
(2020) argumenta que “la negociacién es un
proceso sistematico de cooperacion entre dos o
mas partes para conseguir beneficios e intereses”.
En la misma via, los autores Raiffa (1996) y Ury
(2020) argumentan que “la negociacidon es un
proceso inmerso en la obtencion de beneficios e
intereses, a través de un proceso de intercambio
y compromiso”. En el campo del comercio,
existe la negociacion comercial, que segin Cid
y Montiel (2019) “es un proceso de interaccion
entre cliente y empresa para intercambiar
propuestas y bienes”. Entonces, se puede apreciar
que la negociacion en general busca obtener
intereses personales para cada parte inmersa y en
el caso de una negociacion comercial se pretende
obtener beneficios econémicos para una empresa
y la satisfaccion de necesidades para los clientes
y/o consumidores.

En general, en la negociacion comercial
interactian maximo dos partes interesadas
(empresa y cliente o consumidor). Sin embargo,
la empresa o cliente puede ser representado por
otra persona o ente denominada como negociador
y/o mediador. Para Paz (2016) y Alvarez, Rivera,
Conforme, Sornozay Merchan (2018) definen “al
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negociador como el ente responsable de llevar a
cabo de principio a fin el proceso de negociacion
y que tiene como objetivo maximizar los
intereses y beneficios”. El negociador pretende
alcanzar los objetivos predeterminados y en
ciertas ocasiones, el negociador integra un
equipo con miembros especializados en ciertos
sectores productivos o areas del conocimiento
para facilitar el proceso de negociacion.

En adicion a lo anterior, los negociadores
para perseguir estos objetivos y/o intereses se
sustentan en sus competencias. Para Henao,
Fierro y Cardona (2017) las competencias
son el conglomerado de conocimientos,
habilidades y destrezas que posee un individuo
en el ambito laboral. También, el autor Budjac
(2017) menciona que las competencias son los
recursos tedricos, materiales y manuales de un
individuo para desempefar un trabajo. Entonces,
las competencias se pueden definir como los
medios, herramientas y habilidades para llevar a
cabo una negociacion exitosa.

Existen diferentes modelos y/o enfoques de
negociacion integrados por competencias que
debe poseer un negociador. A continuacién, en
la tabla 1 se muestran diferentes modelos de
competencias de negociacion:
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Tabla 1

Modelos de negociacion

Modelo Precursores ~ Competencias
Modelo de . Técnico-funcionales
.o (Fisher, Ury, Lo
Negociacion de Motivacionales
& Patton) .,
Harvard De comunicacion

Personales
Administrativas
Gerenciales

En equipo
Teobricas
Técnicas

Modelo de Karras  (Karrass)

Intelectuales

Modelo . de (Maxwell & Orientadas al resultado
competencias Usher)
Humanas
Genéricas
| Funcionales
Modelo penta.gono (Barreto) Fisicas
de competencias .
Cognitivas
Sociales

Fuente: (Barreto, 2016; Fisher, Ury, & Patton,
1961; Karrass, 1970; Maxwell & Usher, 1991)

En sintesis, los estudios de Fisher, Ury y
Patton proponen el modelo de negociacion de
Harvard que sugiere un perfil de un negociador
con competencias  técnico  funcionales,
motivacionales y de comunicacion. En 1970, el
autor Karras propone un modelo de negociacion
basado en las competencias personales,
administrativas, gerenciales, en equipo, tedricas
y técnicas. También, en 1991, Maxwell y Usher
proponen un modelo basado en competencias
intelectuales, competencias orientadas al
resultado y competencias humanas. Por ultimo,
la autora Barreto propone el modelo pentagono
de competencias, que integran las siguientes
competencias: competencias genéricas,
funcionales, fisicas, cognitivas y sociales.

No obstante, la presente investigacion
se basa en el Enfoque Psico Consult que
maneja 4 competencias de negociacion. Las
competencias técnicas hacen referencia a la
ejecucion profesional de actividades y tareas
de una determinada profesion (Otero, 2019).
Las competencias de personalidad describen
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la manera de ser y actuar del profesional en
el ambito de la negociacion (Otero, 2019).
Las competencias en equipo describen la
capacidad del negociador para trabajar de
manera sincronizada con un equipo de trabajo
(Chavez, 2020). Por ultimo, las competencias
gerenciales y administrativas hacen referencia
a las actividades de planificacion, organizacion,
direccion, gestion y administracion de una
empresa u organizacion (Useche, Giler, &
Guerrero, 2019). A continuacion, la figura 1
ilustra el Enfoque Psico Consult aplicado al
sector del calzado tungurahuense.

Figura 1. Enfoque Psico Consult del sector
calzado

La importancia de la presente investigacion
del sector calzado tungurahuense es analizar
detalladamente cada competencia de
negociacion e identificar las fortalezas y
debilidades de los negociadores en este ambito.
Las competencias técnicas son las actividades
de posesion de conocimientos de la filosofia
empresarial de la empresa, de las propiedades
y caracteristicas de los productos y/o servicios,
del sector productivo y comunicaciéon y dominio
de la palabra y comunicacion y difusion de
mensajes. En las competencias gerenciales y
administrativas se analiza la planificacion y
organizacion de objetivos, optimizacion de
recursos, deteccion de necesidades y problemas
y gestion de relaciones con grupos de interés. Las
competencias en equipo tratan sobre la facultad
de liderazgo, de asignacion y distribucion de

V5-N6 (nov-dic)/2020 | doi.org/10.33386/593dp.2020.6.323

actividades y conocimiento del rendimiento
de los miembros del equipo. Por ultimo, las
competencias de personalidad tratan sobre el tipo
de personalidad, del medio ambiente personal y
laboral, comprension y empatia de necesidades y
comportamiento humano en el medio ambiente.

Bajo este contexto, el objetivo de la presente
investigacion determinar el grado de dominio de
las competencias de negociacion por parte de los
negociadores tungurahuenses del sector calzado.

Métodos

Los participantes de la presente investigacion
fueron los negociadores y/o mediadores de los
establecimientos tungurahuenses dedicados a
la elaboracion y comercializacion de calzado.
Cada establecimiento posee un negociador
y/o mediador. Actualmente, existen 870
establecimientos dedicados a esta actividad
comercial, por tanto, estos establecimientos
conformaron la poblacién del estudio (Ventura,
2017). Se selecciond una muestra de la poblacion
con la aplicacion de la formula para el calculo de
muestra de una poblacion finita con un margen
de error del 0,05 (INEC, 2019). A continuacion,
la ecuacion 1 indica el resultado de la muestra
del estudio.

Se aplicé un muestreo aleatorio, para que todos
los elementos de la poblacion tengan la misma
probabilidad de ser seleccionados. La muestra del
estudio estuvo conformada por 264 elementos,
es decir, 264 negociantes del sector calzado
tungurahuense a los que se les realizo el test
Psico Consult. Ademas, para una mejor cobertura
del territorio de la provincia de Tungurahua,
se dividid el nimero total de tests entre los 8
cantones oficiales que conforman Tungurahua.
En otras palabras, en total se realizaron 33 tests a
los negociadores comerciales por canton.

El instrumento que se empled fue el Test
Psico Consult, que integra 4 competencias de
negociacion y cada competencia consta de 4
actividades pertinentes. Esta evaluacion permitid
apreciar dos visiones, una vision general de la
capacidad del negociador y una vision desglosada
que permite analizar las fortalezas y debilidades
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Tabla 2

Test de competencias Psico Consult

8
3
k51 o =} 2
. &n = 3
£ 2 5 g
O O < A
cl Conocimiento de la filosofia
empresarial de la empresa.
Conocimiento de las propiedades
C2 L
de los productos y/o servicios.
3 Conocimiento del sector productivo
en el que esta inmerso la empresa.
é Dominio de la palabra vy
‘§ C4 comunicacion y difusion de
= mensajes.
Subtotal
Promedio Subtotal
Conocimiento  del  tipo de
C5 .
personalidad que posee.
Comprension y  empatia  de
C6 necesidades de la contraparte
§ negociadora.
= Conocimiento del medio ambiente
5 C7
2 personal y laboral.
Q
& cs Consciencia del comportamiento
a) humano en el medio ambiente.
Subtotal
Promedio Subtotal
Facultad de liderazgo, motivacion
Cc9 e influencia en los miembros del
equipo.
Conocimiento de las habilidades
C10 y destrezas de los miembros del
equipo.
Asume la responsabilidad del éxito
g Cll
£ o fracaso grupal.
53 . .,
o c12 Facultad de  asignacion vy
A distribucion de actividades.
Subtotal
Promedio Subtotal
> Planificacién y organizacion de
Cl13 . g
objetivos y actividades.
Cl4 Optimizacion de recursos de la
2 empresa.
- é Cls Deteccion de necesidades,
% g problemas u oportunidades.
% g Gestion de relaciones con grupos de
55 Cl16 ]
O < interés.

Subtotal
Promedio Subtotal
Total

Promedio Total

Fuente: (Psico Consult, 1996)
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del negociador con relacion a cada competencia.
Las actividades se evaluaron en una escala del
1 al 5, donde 1 es el impacto mas bajoy 5 es
el impacto mas alto. A continuacion, la tabla
1 muestra la estructura del test aplicado a los
negociantes del sector calzado.

La investigacion fue de tipo exploratoria, puesto
que se abordo y analiz6 la situacion concreta del
fenomeno de las competencias de negociacion
en la provincia de Tungurahua y se emplearon
técnicas de recoleccion de datos. Ademas, con
este tipo de investigacion se trata de estudiar este
problema de investigacion que no estd claramente
definido (Tapia, Lucero, & Valenzuela, 2019).

Ademas, se emple¢ la investigacion bibliografica
documental a través de la recopilacion y analisis
de informacion tedrica de las variables de
investigacion en fuentes bibliograficas como
libros, informes de entidades publicas, articulos
indexados y tesis de pregrado (Baez, Bustamante,
& Vital, 2019).

El enfoque del estudio fue cuantitativo, puesto
que se establecid un patron de comportamiento
de los negociadores en base a operaciones
de medicion y andlisis numérico-estadistico
(Sanchez, 2019). Esto permitié definir un nivel
y/o grado de dominio de las habilidades.

Por la situacion de emergencia sanitaria que
atraviesa el pais, el plan de analisis de datos
que se empled para la creacion de métricas
para determinar el grado de dominio de las
competencias de negociacion de los negociadores
del sector del calzado tungurahuense fue
por medios digitales, en especial el empleo
de la herramienta digital Google Drive para
la aplicaciéon de los tests (Tapia, Lucero, &
Valenzuela, 2019).
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Resultados

Figura 2. Dominio de competencias de
negociacion comercial

Fuente: Resultados Test Psico Consult

La figura 2 ilustra la comparacion del dominio de
las competencias de negociacion comercial entre
un elemento perfecto ficticio y los resultados
de los negociadores de calzado tungurahuenses
a través de un grafico de radar. El elemento
perfecto forma un poligono con 4 lados iguales
equivalente a un puntaje perfecto de 5.0 puntos
en cada competencia de negociacion. Por otro
lado, la figura de los negociadores posee lados
desiguales, que representa deficiencias en el
dominio de las competencias técnicas y de equipo
por 1.0 punto, las competencias de personalidad
de 0.5 puntos y las competencias gerenciales y
administrativas por 1.5 puntos.

Figura 3. Competencias de negociacion
comercial por canton
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Fuente: Resultados Test Psico Consult

Se puede apreciar que el canton Cevallos posee
los negociantes del sector calzado con las mejores
competencias con un promedio de 4.6 puntos.
En contraparte, los negociantes del canton
Santiago de Pillaro tiene el menor dominio de
competencias con un puntaje de 3.3 puntos.
Mientras, los 6 restantes cantones se encuentra
con puntajes aceptables, entre un rango de 3.7 y
4.2 puntos.

Porultimo, lafigura4 indica de formadescendente
el grado de dominio de las actividades de los
negociadores de calzado tungurahuenses, para
una facil identificacion de las actividades, guiarse
en el codigo de la actividad (véase tabla 2).

50 4747

5
43
4342
4.5 A o P1414,0404054
[0 = - s ‘3.33’7
4,0 a3,
3734
3,5 1 /31
3,0
2,5
2,0
15
1,0
0,5
0,0 —-U-U-U-U-O- U OO UL
cs

8 Cl10 C6 C4 (C2 (C12 Ci15

Figura 4. Actividades de negociacion
Fuente: Resultados Test Psico Consult

Losnegociadores del sector calzado tienen un alto
dominioenlasactividadesdeconocimientodeltipo
de personalidad que posee (C5) y conocimiento
del medio ambiente personal y laboral (C7), con
una puntuacion promedio de 4,7 de 5,0 puntos.
Esto demuestra que los negociadores tienen un
alto grado de autoconocimiento sobre su forma
de pensar y actuar y conocen perfectamente
sobre su ambiente fisico de trabajo y quienes
lo conforman. Por otro lado, los negociadores
presentan grandes falencias en la gestion de
relaciones con grupos de interés (C16) con un
puntaje de 3,1 de 5,0 puntos, que demuestra que
los negociadores desconocen la importancia
de generar nexos y buenas relaciones con
stakeholders como gobierno, medio ambiente,
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proveedores, competencia, entre otros.
Conclusiones

Los negociadores tungurahuenses del sector
calzado tienen un dominio aceptable de las
competencias de negociacion comercial, en las
que se destacan un amplio conocimiento de las
caracteristicas y propiedades del producto y alto
conocimiento del sector productivo en el que se
encuentran inmersos. Este dominio es suficiente
para que el negociador pueda generar constantes
relaciones y transacciones con los consumidores.

El mayor dominio de competencias por parte
de los negociadores son las competencias
de personalidad, debido a factores como
una personalidad estable por parte de los
colaboradores, autoconocimiento de habilidades
y destreza, un buen clima Ilaboral entre
compafieros y directivos y comprension de las
necesidades de los consumidores con la oferta
de productos de diferentes caracteristicas y
propiedades.

Losnegociadores poseen un alto nivel de dominio
con relacion a las competencias técnicas. No
obstante, estos presentan pequenas falencias e
inconvenientes en una sola actividad relacionada
con en el conocimiento de la filosofia empresarial
de la empresa, esto se debe a que la mayoria de
las empresas no han formulado y oficializado las
lineas directrices de la empresa (mision, vision,
objetivos y politica organizacional).

Las competencias en trabajo de equipo presentan
una situacion similar a las competencias técnicas,
en donde los negociadores tienen inconvenientes
con una sola actividad relacionada con asumir la
responsabilidad de actos positivos o negativos,
debido al temor de reprimendas o acciones en
contra del colaborador.

En contraparte, los negociadores presentan serios
inconvenientes en el dominio de competencias
gerenciales y administrativas, esto se debe
a la deficiencia de capacidad para planificar
y organizar actividades y objetivos y mas
importante deficiencia en la gestion de relaciones
futuras con grupos de interés, en los que se

destacan constante cambio de proveedores de
materiales e insumos y procesos de produccion
contaminantes.
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