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RESUMEN

El propdsito central de esta tesis fue analizar la relacion entre la inteligencia emocional
y las habilidades de negociacion comercial de los asociados de la Cooperativa Agraria Frutos
Del Ande en Ayacucho durante el afio 2023. El estudio, de carécter aplicado y disefio no
experimental, se baso en un enfoque hipotético-deductivo, utilizando métodos estadisticos para
el analisis de los datos. La muestra estuvo conformada por 150 socios, quienes fueron evaluados
mediante un cuestionario estructurado con 33 preguntas validadas. La confiabilidad del
instrumento se determin6 mediante una escala Likert. El procesamiento de los datos se realizd
con los programas Excel y SPSS 28.0.1. Los resultados confirmaron la hipdtesis general,
mostrando una correlacion significativa (Sig. 0.000) entre la inteligencia emocional y las
habilidades de negociacion, con un nivel de significancia de a = 0.05. Ademas, el valor de P
(0.868) indico una fuerte correlacion positiva. En conclusion, los hallazgos sugieren que la
inteligencia emocional influye de manera positiva y significativa en las habilidades de
negociacion, lo que implica que un mayor desarrollo de la inteligencia emocional se asocia con

una mejora en la capacidad de negociacion.

Palabras Clave: inteligencia emocional, habilidades de negociacién, competitividad

empresarial.
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ABSTRACT

The main purpose of this thesis was to analyze the relationship between emotional
intelligence and commercial negotiation skills of the members of the Cooperativa Agraria
Frutos Del Ande in Ayacucho during the year 2023. The study, of applied nature and non-
experimental design, was based on a hypothetical-deductive approach, using statistical methods
for data analysis. The sample consisted of 150 members, who were evaluated using a structured
questionnaire with 33 validated questions. The reliability of the instrument was determined by
means of a Likert scale. Data processing was performed using Excel and SPSS 28.0.1. The
results confirmed the general hypothesis, showing a significant correlation (Sig. 0.000)
between emotional intelligence and negotiation skills, with a significance level of a = 0.05. In
addition, the P value (0.868) indicated a strong positive correlation. In conclusion, the findings
suggest that emotional intelligence positively and significantly influences negotiation skills,
implying that greater development of emotional intelligence is associated with improved
negotiation skills.

Keywords: emotional intelligence, negotiation skills, business competitiveness.
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INTRODUCCION

En el contexto de las cooperativas agrarias, la capacidad para gestionar eficazmente las
emociones y negociar de manera asertiva resulté fundamental para mantener la armonia y
garantizar el éxito organizacional. La inteligencia emocional, entendida como el conocimiento,
control y uso adecuado de las emociones, se reconocié como un factor clave en las interacciones
interpersonales y en la resolucion de conflictos. En la Cooperativa Agraria Frutos del Ande,
ubicada en Ayacucho, los asociados enfrentan diversas situaciones en las que las habilidades
de negociacion fueron esenciales para alcanzar acuerdos que beneficiaran a todos. En este
estudio, se analizd la influencia de la inteligencia emocional en la efectividad de las
negociaciones dentro de dicho entorno cooperativo.

El desarrollo de habilidades de negociacién fue un factor clave en cualquier
organizacion, especialmente en las cooperativas, donde las decisiones colectivas y la
cooperacion entre los miembros resultaron esenciales para alcanzar los objetivos comunes. No
obstante, las negociaciones se vieron afectadas cuando los individuos no gestionaron
adecuadamente sus emociones, lo que generd tensiones y conflictos. Esta investigacion partié
de la premisa de que los asociados con un mayor nivel de inteligencia emocional tuvieron
mayores probabilidades de llevar a cabo negociaciones efectivas, mejorando la colaboracion y
facilitando la toma de decisiones dentro de la cooperativa.

Este estudio no solo contribuyé a la literatura académica sobre la relacion entre
inteligencia emocional y habilidades de negociacién, sino que también proporciond
herramientas practicas para mejorar la dinamica organizacional de la Cooperativa Agraria
Frutos del Ande. Al identificar como la gestion de las emociones impactd en las negociaciones,
se estableci6 la base para disefiar programas de capacitacion que fortalecieran estas

competencias en los asociados, promoviendo un ambiente mas cooperativo y productivo.
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La estructura de esta tesis se organizo de la siguiente manera: en primer lugar, la
Introduccion, donde se presentd el tema de estudio y su relevancia. Posteriormente, el
Planteamiento del problema describi6 el contexto de la investigacion. EI marco teorico reviso
las teorias y conceptos vinculados con la inteligencia emocional y las habilidades de
negociacion. El disefio metodoldgico explico las herramientas y enfoques utilizados en el
estudio. Luego, los resultados y discusion expusieron los hallazgos més relevantes y su
interpretacion. Finalmente, se presentan las conclusiones y recomendaciones, seguidas de las
referencias bibliogréficas y los anexos

El desarrollo de habilidades de negociacién fue un factor clave en cualquier
organizacion, especialmente en las cooperativas, donde las decisiones colectivas y la
cooperacion entre los miembros resultaron esenciales para alcanzar los objetivos comunes. No
obstante, las negociaciones se vieron afectadas cuando los individuos no gestionaron
adecuadamente sus emociones, lo que genero tensiones y conflictos. Esta investigacion partio
de la premisa de que los asociados con un mayor nivel de inteligencia emocional tuvieron
mayores probabilidades de llevar a cabo negociaciones efectivas, mejorando la colaboracion y

facilitando la toma de decisiones dentro de la cooperativa.

Este estudio no solo contribuy6 a la literatura académica sobre la relacion entre
inteligencia emocional y habilidades de negociacién, sino que también proporciond
herramientas practicas para mejorar la dinamica organizacional de la Cooperativa Agraria
Frutos del Ande. Al identificar como la gestion de las emociones impact6 en las negociaciones,
se estableci6 la base para disefiar programas de capacitacion que fortalecieran estas

competencias en los asociados, promoviendo un ambiente mas cooperativo y productivo.

La estructura de esta tesis se organizo de la siguiente manera: en primer lugar, la

introduccién, donde se presentd el tema de estudio y su relevancia. Posteriormente, el
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planteamiento del problema describi6 el contexto de la investigacion. EI marco teorico reviso
las teorias y conceptos vinculados con la inteligencia emocional y las habilidades de
negociacion. El disefio metodoldgico explico las herramientas y enfoques utilizados en el
estudio. Luego, los resultados y discusion expusieron los hallazgos més relevantes y su
interpretacion. Finalmente, se presentaron las conclusiones y recomendaciones, seguidas de las

referencias bibliograficas y los Anexos.

I. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
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En el escenario postpandemia de la COVID-19, las organizaciones a nivel mundial
se han visto confrontadas con una serie de dificultades, limitaciones, retos, desafios y
reordenamientos. Esta pandemia ha afectado y desequilibrado profundamente a individuos
y sociedades, perturbando nuestras vidas. Ademas, ha propiciado, facilitado y generado
nuevas formas que tendrén un impacto significativo en nuestro futuro, abarcando &reas
econOmicas, sociales, politicas, tecnoldgicas y muchas otras. Entre los efectos maés
relevantes de esta situacion se encuentran los problemas relacionados con la inteligencia
emocional y la capacidad de negociacion de los emprendedores (Maldonado, 2022).

A pesar de que la inteligencia emocional, segun la definicion de la Organizacién
Mundial de la Salud (OMS) (2022), se refiere a la capacidad de comprender, utilizar y
gestionar activamente las emociones para reducir el estrés, comunicarse de manera efectiva,
empatizar con los demas, superar desafios y aliviar conflictos; por otro lado, las habilidades
de negociacion se definen como los métodos y técnicas que contribuyen al éxito en las
negociaciones. A menudo, las habilidades blandas o interpersonales, que facilitan la
comunicacion con los demas, desempefian un papel crucial en esto, ya que las
conversaciones demandan tanto la comunicacién como la empatia. Para lograr una
negociacion exitosa, es esencial persuadir a las partes interesadas, comprender sus
necesidades, construir relaciones sélidas y expresar claramente las demandas (Caeleigh,
2023). Actualmente, estas competencias aun no estdn siendo gestionadas de manera
adecuada en las organizaciones.

A nivel mundial, las personas con baja inteligencia emocional suelen enfrentar
dificultades al gestionar sus emociones de manera saludable. Frecuentemente, tienden a
acumularlas, consumirlas y liberarlas posteriormente, generando tensiones, estrés y
ansiedad. La omision en abordar estos sentimientos puede tener repercusiones perjudiciales

tanto en el cuerpo como en la mente (Club del emprendimiento, 2020). En cuanto a las
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habilidades de negociacién, se estima que el 80% de los emprendedores carece de
habilidades efectivas en este ambito, lo que les dificulta obtener créditos, gestionar la
liquidez, agilizar la entrega de inventario, contratar a los mejores talentos y mantener una
cartera de alto rendimiento. Esta carencia genera una presion considerable. Como resultado,
las PYMES cometen, al iniciar negociaciones, al menos uno de los siguientes errores: falta
de poder de negociacion, desconocimiento de las mejores alternativas contractuales,
desconsideracion de los intereses y actitudes de la otra parte, disminucion del nivel de
legitimidad y equidad, subestimacion de la capacidad de cooperacion (relacion de
inversion), falta de comunicacion, o inconsistencia e incertidumbre sobre la diferencia entre
"acuerdo" y "obligacién". En este sentido, se destaca que los negociadores habiles pueden
Ilegar a ganar hasta un 24,8% maés de ingresos en comparacion con aquellos que no poseen
estas habilidades (FactorRH, 2021).

En el contexto latinoamericano, incluso sin tener pleno conocimiento de que el 80%
de los resultados en cualquier iniciativa emprendedora se ven afectados por la inteligencia
emocional, la falta de construccion de relaciones de valor impacta y limita el desarrollo del
negocio. La carencia de una resiliencia adecuada puede obstaculizar o detener el proceso de
toma de decisiones. Los emprendedores en Latinoamérica ain no han desarrollado la
habilidad de discernir en qué estado se encuentra su mente (si esta en calma o alterada) y en
qué se centra su atencién (emociones, sensaciones 0 pensamientos). Estos aspectos
desorientan la aplicacion de las técnicas adecuadas de comportamiento (Forbes Colombia,
2021). Del mismo modo, el poder de negociacién de los emprendedores latinoamericanos
se ve limitado en cuanto a la gestion de la informacion de la otra parte, la definicion clara
de su posicion durante las negociaciones, la falta de reconocimiento de la importancia de
evaluar la negociacion, la ausencia de calibracidn respecto a la necesidad de mantener la

negociacion, el control insuficiente del tiempo de negociacion, la falta de determinacién de
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su estilo de negociacion y las limitaciones para realizar concesiones, entre otros aspecto
(Mafud, 2019).

En la realidad peruana de los Gltimos afios, se ha evidenciado una disminucién en la
salud mental de las personas a raiz de la pandemia, manifestandose en formas como el estrés,
la depresion y la insatisfaccion laboral. La inteligencia emocional emerge como un recurso
valioso para respaldar y reducir estos indicadores de estrés en el entorno laboral, impactando
en todos los niveles jerarquicos de una organizacién (Universidad San Iganacio de Loloya
(USIL), 2023). Ante esta coyuntura, intentar comprender el componente emocional sin
conectarlo con los negocios resulta esencial para dilucidar por qué algunas personas optan
por el emprendimiento y otras no, asi como por qué algunas alcanzan el éxito y otras no. La
relacion entre la inteligencia emocional y la actitud emprendedora debe establecerse en esta
situacién. La investigacion se plantea como un recurso para determinar cémo la préxima
generacion de duefios de negocios configurara sus procesos de pensamiento (Cumpa, 2019).
En este contexto, es imperativo reconocer que no lograr apreciar el valor de comprender
completamente a la otra parte, incluyendo su rol, alcance de influencia, volumen de ventas,
contactos, clientes, proveedores, junta directiva, representantes y otros detalles relevantes,
constituye una limitacion segun (Sobrino, 2019).

En el caso especifico de la Cooperativa Agraria Frutos Del Ande, los asociados no
son exentos de los desafios relacionados con la inteligencia emocional y las habilidades de
negociacion mencionadas anteriormente. En el ambito de la inteligencia emocional, los retos
se intensifican, ya que la demanda de inteligencia comercial es cada vez méas relevante,
requiriendo una mayor maestria en habilidades sociales e inteligencia emocional por parte
de los empleados (Aquino, 2018). Debido a limitaciones en la autoconciencia, como un débil
control de las emociones y un desequilibrio entre sentimientos, pensamientos, palabras,

acciones, valores y objetivos de vida, asi como en el autocontrol, con dificultades para
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gestionar situaciones estresantes y abordarlas de manera positiva, las habilidades sociales se
ven afectadas. Esto incluy6 deficiencias en empatia, asertividad, capacidad de escucha,
comunicacion de sentimientos y emociones, definicion y resolucion de problemas,
negociacion y expresion emocional, segun sefiala (Céceres, 2021). La conciencia social
también se vieron afectadas a menudo, manifestandose en sesgos en &reas como ideologias
politicas, conciencia juridica, moral y religion. Problemas relacionados con la empatia,
como sensibilidad, respeto, disposicion para escuchar, comprension, tolerancia y amabilidad
hacia los demés, también contribuyen a estos desafios. Estas dificultades en la inteligencia
emocional generan problemas en las negociaciones, ya que las estrategias para intercambiar
ideas, percepciones y significados son limitadas. Esto conduce a un enfoque reducido a la
negociacion a nivel de ofertas y contraofertas. Ademas, se suma un manejo deficiente del
lenguaje, como el uso inadecuado de la légica para proponer ofertas y la falta de habilidades
pragmaticas para asumir una postura efectiva en la negociacion.

Basandonos en la problematica descrita, esta investigacion se propuso analizar la
influencia de la inteligencia emocional en las habilidades de negociacion. Para abordar la
inteligencia emocional, se ha tomado como fuente principal el trabajo de Goleman (2013),
considerando que este autor destaca por su tratamiento conceptual y por la claridad en la
determinacion de las dimensiones de esta variable. De manera analoga, para abordar la
variable de habilidades de negociacion, se ha recurrido al texto de Martin (2019), aplicando
los mismos criterios de seleccion de la fuente. considerando los mismos criterios de la
seleccién de la otra fuente. A través del anélisis detenido de estas teorias, se han formulado

preguntas de investigacion con el objetivo de abordar el problema general que se plantea.

1.1 Formulacién del problema
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1.1.1 Problema general
¢Coémo influye la inteligencia emocional en las habilidades de negociacion
comercial de los asociados de la Cooperativa Agraria Frutos Del Ande, Ayacucho,
2023?
1.1.2 Problemas especificos
a. ¢Como influye la autoconciencia emocional en el asertividad de negociacion?,
¢Como influye la motivacién en escucha activa en la negociacion?
b. ¢Como influye la autorregulacion en la flexibilidad de negociacion?
c. ¢Como influye la empatia en la persuasion en la negociacion?
d. ¢Como influye las habilidades sociales en la tolerancia de riesgo en
negociacion?
1.2 Formulacién de objetivos
1.2.1 Objetivo general
Explicar la influencia de inteligencia emocional en las habilidades de
negociacion comercial de los asociados de la Cooperativa Agraria Frutos Del
Ande, Ayacucho, 2023.
1.2.2 Objetivos especificos
a. Especificar la influencia la autoconciencia emocional en el asertividad de
negociacion,
b. Detallar la influencia de la motivacion en escucha activa en la negociacion.
c. Explicar la influencia de autorregulacion en la flexibilidad en negociacion.
d. Especificar la influencia de la empatia en la persuasion en la negociacion.
e. Detallar la influencia de las habilidades sociales en la tolerancia del riesgo en
negociacion.

1.3 Justificacion de la investigacion
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1.3.1 Justificacion tedrica
La justificacion tedrica se fundamento en utilizar los hallazgos del estudio
para demostrar la influencia de la inteligencia emocional en las habilidades de
negociacion de los trabajadores de la cooperativa investigada. Su objetivo fue
resaltar la importancia de la inteligencia emocional en el &mbito cooperativo y
cémo la comprension de los propios sentimientos y los de los demas impacta en
la habilidad para intercambiar bienes y servicios entre el proveedor y el
solicitante. Es esencial tener presente que las conclusiones y recomendaciones
ofrecidas seran de utilidad para investigaciones futuras.
1.3.2 Justificacion metodologica
Desde el punto de vista metodologico, esta investigacion fue relevante por
la aplicacion de métodos, procedimientos, técnicas y herramientas de recopilacion
de datos, cuya validez y confiabilidad se establecieron previamente para
comprender de manera veraz los pensamientos y sentimientos de los asociados
respecto a las preguntas formuladas en el cuestionario. Los objetivos de la
investigacion se respaldaron en el método hipotético-deductivo.
1.3.3 Justificacion social
En cuanto a la justificacion social, no solo la cooperativa en estudio se
beneficid, sino que otras instituciones financieras en el ambito cooperativo
también contaran con un documento que destaca la importancia de la inteligencia
emocional para gestionar eficazmente las habilidades de negociacion. La gestion
adecuada de la inteligencia emocional y las habilidades de negociacion tiene un
impacto significativo en el bienestar de ambos sectores: proveedores y

demandantes.
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Il. MARCO TEORICO
2.1 Marco historico
2.1.1 Inteligencia emocional

Segun la informacion difundida por el Equipo Editorial Etece (2023), el
psicologo, periodista y profesor estadounidense Daniel Goleman introdujo por
primera vez el concepto de inteligencia emocional en su obra de 1995 titulada
"Emotional Intelligence”. En este libro, Goleman detall6 su estudio sobre este tipo
de inteligencia, destacando sus aplicaciones y beneficios en el ambito de la
gestion empresarial.

Posteriormente, Goleman ratificd que esta capacidad de adaptacion era
independiente del nivel de inteligencia intelectual de cada individuo. La nocién
de inteligencia emocional, segun Goleman, surge de la interrogante sobre por quée
algunas personas son mas habilidosas que otras al enfrentar las diversas
circunstancias de la vida cotidiana.

Segun la teoria de Goleman, poseer la inteligencia y las habilidades para
resolver problemas con el fin de alcanzar éxito intelectual y felicidad no es tan
crucial como desarrollar la inteligencia emocional. Esta Gltima se presenta como
un atributo dindmico que evoluciona a lo largo de la vida y puede ser adquirido.

La capacidad de reconocer, comprender y expresar las propias emociones,
asi como las de los demas, es susceptible de ser cultivada y mejorada. De hecho,
resulta fundamental para el desarrollo saludable de una persona, permitiéndole
mantener relaciones interpersonales positivas, mantener el enfoque en metas y

objetivos, y sobrellevar con éxito momentos de estres.
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2.1.2 Habilidades de negociacion comercial

Segun Diaz (2019), los primeros negociadores formales pudieron haber
sido los heraldos de las ciudades, a quienes se les atribuian caracteristicas divinas.
Ya que en estas ciudades se llevaban a cabo conferencias diplomaticas para
resolver conflictos politicos o establecer practicas comerciales, las negociaciones
adquirieron relevancia en las comunidades griegas. En los albores de la Edad
Media, la Iglesia Catdlica despacho enviados a diversas ciudades europeas para
entablar negociaciones con gobiernos y asegurar su respaldo. A partir de este
punto, emergen dos tipos de negociadores con filosofias divergentes: uno con
raices en la casta militar y una inclinacion hacia la politica de poder, prestigio
nacional, estatus social y atractivo fisico. Estos negociadores, actuando como
representantes personales del gobernante, carecian de interés en abordar asuntos
econdmicos o comerciales que amenazaran la estabilidad del gobierno que
representaban. En contraste, el otro tipo de negociador adoptd un enfoque mas
burgués y utilitario, arraigado en las relaciones comerciales. Su enfoque se
centraba en realizar operaciones comerciales basadas en el crédito y la
conciliacion.

La distincion entre estos dos tipos de negociadores se hizo evidente en el
siglo XVI con el surgimiento de las principales empresas comerciales
transnacionales europeas. A pesar de no estar impulsados por motivaciones
politicas, los representantes de estas empresas desempefiaron un papel crucial en
el establecimiento de los grandes imperios comerciales de Francia, Holanda e
Inglaterra en Asia y Africa.

Paralelamente, durante este periodo, surgieron los primeros negociadores

cuyo propdsito era respaldar la posicion de los monarcas reinantes en lugar de los
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intereses de la iglesia. En este contexto, el éxito de los negociadores dependia de
su habilidad para forjar alianzas con los cortesanos més cercanos al monarca con
el que pretendian negociar. A medida que se establecieron gobiernos liberales y
monarquias constitucionales en todo el mundo, la eficacia de la negociacion
personal disminuy6. No obstante, persistio la idea de que los negociadores
internacionales debian asociarse con el monarca o jefe de estado, extendiéndose
hasta mediados del siglo XX.

Tras la Segunda Guerra Mundial, se observa un cambio perceptible hacia
negociaciones de indole comercial, donde los negociadores oficiales a menudo
confian en empresarios para llevar a cabo acuerdos comerciales. El crecimiento
de los flujos comerciales internacionales, impulsado por la firma de numerosos
acuerdos multilaterales, ha generado la necesidad de contar con negociadores
altamente capacitados, convirtiéndose en una preocupacion que persiste hasta
nuestros dias en practicamente todos los paises del mundo.

2.2 Sistema tedrico
2.2.1 Inteligencia emocional
Definiciones

Segun Baumann (2022), | concepto de inteligencia emocional ha ganado
prominencia en los ultimos afios, ya que varios autores han destacado como su
adecuado desarrollo puede brindarnos notables ventajas en distintos aspectos de
la vida cotidiana, como las relaciones familiares, el ambito laboral y la
convivencia social. A medida que comprendemos gradualmente el
funcionamiento de nuestro cerebro y gestionamos nuestras emociones,
mejoramos nuestras interacciones con los demas. En palabras de Guerri (2013),

la capacidad de expresar y controlar nuestras emociones es esencial, pero también
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lo es nuestra habilidad para comprender, interpretar y responder a las emociones
de quienes nos rodean. La inteligencia emocional, segun algunos expertos, podria
incluso ser méas crucial que el coeficiente intelectual, ya que imaginemos un
mundo donde no pudiéramos percibir cudndo un amigo estd molesto o un colega
estd enojado. Regader (2023) destaca la inteligencia emocional como una
estructura que nos ayuda a adaptarnos al impacto de nuestras propias emociones
y a interpretar los sentimientos de los demés. Este aspecto de la dimension
psicoldgica humana resulta crucial para nuestras interacciones sociales y la
estrategia de adaptacion al entorno que seguimos. Por otro lado, Sanchez (2022)
define la inteligencia emocional como la capacidad de reconocer y comprender
las emociones, tanto en uno mismo como en los demas. Esta habilidad nos permite
distinguir entre diversas emociones y utilizar la informacion que estas generan
para orientar nuestras acciones y pensamientos de manera especifica.
Origen

Segun Peird y Westreicher (2020), Daniel Goleman es considerado el
pionero de la inteligencia emocional. Este psicologo estadounidense alcanzo
notoriedad al explorar y profundizar en este concepto a través de sus escritos,
seminarios, articulos y conferencias, siendo su libro "Inteligencia Emocional™ de
1995 uno de sus puntos destacados. Antes de Goleman, Howard Gardner ya habia
examinado las inteligencias interpersonal y autorreflexiva en "Inteligencias
Multiples: Una Teoria Practica™ (1983), donde abordo la autoconciencia, es decir,
la capacidad de evaluar los propios sentimientos, miedos y motivaciones.
Posteriormente, Gardner estableci6 comparaciones entre las habilidades

interpersonales de Goleman y el concepto de inteligencia emocional.
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Por otro lado, segun Baumann (2022), la inteligencia emocional
constituye un conjunto de habilidades o capacidades que una persona desarrolla a
lo largo de su vida, siendo estas destrezas fundamentales para lograr el éxito y
desempefiarse de manera efectiva en su entorno. A continuacion, exploraremos el
origen de la inteligencia emocional. De acuerdo con un portal de psicologia en
linea, los fundamentos de la inteligencia emocional estan estrechamente
vinculados al psicologo Daniel Goleman, quien se destaca como uno de los
pioneros en la teoria de la inteligencia emocional. En la actualidad, el sistema
nervioso humano se comprende como considerablemente mas complejo, y es en
este contexto que Goleman sostiene la importancia de la inteligencia emocional
en el desarrollo de la personalidad. Para Goleman, la inteligencia emocional
representa una perspectiva que va mas alla del pensamiento racional, brindando
una comprensién de los procesos cognitivos que trascienden la esfera del
razonamiento logico.

Tipos

Ademas, seguin Peird (2021), Daniel Goleman identifica dos categorias de
inteligencia emocional:

- Inteligencia Introspectiva: Este tipo de inteligencia se centra en el individuo
mismo. Implica comprender las propias emociones, regularlas y, en ultima
instancia, identificar los estados emocionales para enfrentar de manera mas
efectiva los desafios de la vida. La mejora de la inteligencia emocional es un
proceso en el que puedes trabajar activamente.

- Habilidades Interpersonales: Se refiere a la capacidad para reconocer los
sentimientos de los demés. En este sentido, destacan varios elementos clave

que ofrecen oportunidades para mejorar tus relaciones y aprender a ponerse
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en el lugar de los demas. Estos elementos incluyen la empatia, las habilidades
sociales y la confianza en uno mismo.

- Siguiendo la misma perspectiva, Sanchez (2022) identifica los siguientes
aspectos como tipos de inteligencia emocional:

1. Sabiduria personal

Esta forma de inteligencia aborda nuestra habilidad para comprender

nuestras emociones internas. Al tener una comprension clara de como nos
sentimos, podemos tomar medidas para mejorar y crecer personalmente. Esta
inteligencia se vincula con tres elementos fundamentales: la autoconciencia,
que implica conocerse a si mismo, su posicion emocional y estado actual; la
autorregulacion, gque se relaciona con la capacidad de controlar las propias
emociones en lugar de permitir que estas dominen la mente; y la
automotivacion, que engloba la habilidad de mantener una mentalidad positiva
y seguir avanzando con la determinacion necesaria para alcanzar metas
especificas.

2. Capacidad de comunicacion interpersonal

En esta instancia, la inteligencia interpersonal abarca la comprension

de como las personas perciben a los deméas y como interactuamos con ellos.
Dos factores fundamentales influyen en el desarrollo de esta inteligencia: la
empatia, que se define como la capacidad de comprender los sentimientos de
los demaés y adoptar su perspectiva, y las habilidades sociales, que facilitan una
comunicacion efectiva. Tratar a los demas con respeto, cultivar el respeto
propio y hacia los demas, y ganar confianza en uno mismo son pasos cruciales

en este proceso.
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Pilares de inteligencia emocional en el trabajo

La inteligencia emocional se ha convertido en un aspecto fundamental
para el éxito en el entorno laboral, dado que influye en cémo los individuos
manejan sus relaciones, resuelven conflictos y afrontan desafios. Segun Daniel

Goleman (1995), uno de los pioneros en este campo, existen cinco pilares clave

que definen la inteligencia emocional en el trabajo, y estos se aplican a diversas

situaciones laborales:

a. El primer pilar es la autoconciencia, que implica la capacidad de identificar y
comprender las propias emociones y como estas influyen en el
comportamiento y desempefio en el trabajo.

b. EI segundo, el autocontrol, hace referencia a la habilidad de manejar las
emociones de manera apropiada, evitando reacciones impulsivas y
manteniendo la calma bajo presion.

c. El tercer pilar es la motivacion, que se refiere a la capacidad de mantenerse
enfocado en los objetivos y actuar con iniciativa, incluso ante dificultades.

d. Elcuarto, la empatia, es la habilidad de reconocer y comprender las emociones
de los demaés, lo cual facilita la comunicacion efectiva y mejora las relaciones
interpersonales en el ambito laboral.

e. Finalmente, el quinto pilar es la habilidad social, que se relaciona con la
gestion adecuada de las relaciones, fomentando el trabajo en equipo y
resolviendo conflictos de manera constructiva.

Factores de Inteligencia emocional

Guerri (2013) identifica cuatro factores clave en la inteligencia
emocional.:

1. Percepcion de emociones
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El primer paso hacia la comprension emocional es la precisa
percepcion de las emociones. En muchos casos, esto implica interpretar
sefiales no verbales, como el lenguaje corporal y las expresiones faciales.

2. Teoria de la emocion

El siguiente paso consiste en emplear las emociones para facilitar el
pensamiento y la actividad cognitiva. Las emociones nos ayudan a establecer
prioridades sobre en qué enfocarnos y a responder emocionalmente a las
situaciones que captan nuestra atencion.

3. Comprender las emociones

Las emociones que percibimos pueden tener maultiples
interpretaciones. Por ejemplo, si alguien muestra enojo, el observador debe
indagar en las razones subyacentes de esa emocion y qué posibles
significados podria tener. Si nuestro jefe estd enojado, podria indicar
insatisfaccion con nuestro desempefio, una carga de trabajo excesiva o
incluso conflictos personales.

4. Gestionar los sentimientos

La habilidad para controlar de manera efectiva nuestras propias
emociones es una parte integral de la inteligencia emocional. Regular
nuestras emociones, responder de manera apropiada y comprender como y
cuando reaccionar ante las emociones de los demas son aspectos cruciales de
la gestién emocional.

Carateristicas
Segun Peir6 y Westreiche (2020), emplear la inteligencia emocional

implica cumplir con lo siguiente:
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No juzgar las emociones: Las emociones proporcionan informacion sobre lo
que esta ocurriendo. No debemos rechazarlas, ya que cumplen la funcion de
bloquear, notificar y recordar. EI miedo, la ira, la tristeza y la felicidad son
cuatro emociones fundamentales que se perciben como fuentes de
informacion sobre uno mismo, no como evaluaciones de lo bueno o lo malo.
Asertividad: La asertividad se refiere a la habilidad para expresar opiniones,
puntos de vista o ideas de manera honesta y respetuosa hacia los demas, al
mismo tiempo que se atienden las propias necesidades. Esta capacidad,
cuando se implementa, contribuye a construir confianza.

Empatia: Implica colocarse en la perspectiva de los demas y experimentar lo
que ellos sienten. El objetivo es comprender sin juzgar el comportamiento de
las personas.

Automotivacion: Aquellas personas capaces de utilizar la fuerza de voluntad
y mantenerse motivadas incluso en las circunstancias mas dificiles poseen una
mayor inteligencia emocional. La razén es que canalizan su esfuerzo y se
enorgullecen de contribuir.

Bienestar general: Aquellos que buscan mejorar su inteligencia emocional no
solo persiguen su propia felicidad, sino también la de los demas. Comprenden

la importancia de ver felices a quienes les rodean, no solo a si mismos..

Importancia

El autor Peiro (2020) destaca la importancia de la inteligencia emocional

debido a:

Los empleados experimentan mayor seguridad al percibirse como elementos
clave en la empresa.

Los grupos de trabajo se vuelven mas cohesivos y eficaces.
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La consideracion de las ideas y opiniones de los empleados ha resultado en un
aumento de su motivacion.

Se observa una mejora en las habilidades de liderazgo y la influencia
organizacional.

Por otro lado, segun Garcia (2021), las habilidades académicas y la
experiencia laboral nos cualifican para un trabajo especifico. No obstante, la
inteligencia emocional va mas alla, permitiéndonos desempefar dicho trabajo
de manera mas efectiva y tomar acciones que contribuyan al conocimiento
tanto de nuestra salud fisica y mental como de la de los demas. En un contexto
donde el trabajo en equipo Yy las interacciones remotas se han vuelto la norma,
las habilidades para colaborar de manera eficiente y comunicarse de manera
clara, sin los beneficios de un entorno dinamico cara a cara, se han convertido
en aspectos fundamentales a considerar en el mundo actual y en el periodo

posterior a la pandemia.

Inteligencia emocional en el trabajo

La inteligencia emocional es una competencia crucial en el entorno laboral

actual, ya que no solo determina como los individuos manejan sus emociones,

sino también como interactdan con los demas, resuelven problemas y enfrentan

situaciones desafiantes. Goleman (1995), reconocido por sus investigaciones en

este campo, sostiene que la inteligencia emocional es un conjunto de habilidades

que influyen directamente en el éxito profesional y organizacional.

Goleman identifica que la inteligencia emocional en el trabajo implica, en

primer lugar, la capacidad de reconocer las propias emociones (autoconciencia),

lo cual permite a los empleados evaluar como sus sentimientos impactan su

desempefio. En segundo lugar, es esencial el control emocional, que consiste en
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regular las emociones para que no afecten de manera negativa las decisiones o
interacciones laborales. Ademas, la motivacion interna es clave, ya que impulsa a
las personas a perseguir sus metas con perseverancia y entusiasmo, incluso frente
a obstaculos.

Otro aspecto destacado por Goleman es la empatia, es decir, la capacidad
de comprender las emociones de los demas, lo cual mejora significativamente las
relaciones interpersonales en el trabajo. Finalmente, las habilidades sociales, que
engloban la capacidad para liderar, colaborar y gestionar conflictos, son
fundamentales para un entorno laboral cohesionado y eficaz.

Como aplicar la inteligencia emocional en el trabajo

La inteligencia emocional juega un rol crucial en el &mbito laboral, ya que
permite a los individuos gestionar sus emociones y las interacciones con los
demas de manera efectiva. Goleman (1995), uno de los principales autores sobre
inteligencia emocional, plantea que su aplicacion en el trabajo puede mejorar
significativamente tanto el rendimiento individual como el ambiente
organizacional. La inteligencia emocional no solo influye en la manera en que se
enfrentan los retos, sino también en como se manejan las relaciones laborales y
se fomenta un entorno mas colaborativo. Para aplicar la inteligencia emocional en
el trabajo, Goleman sugiere varios pasos clave:

a. Primero, es importante desarrollar la autoconciencia, lo que implica reconocer
las emociones propias y entender como estas afectan el comportamiento y las
decisiones. Este autoconocimiento permite tomar decisiones mas racionales y

mejorar la gestion del tiempo y las prioridades.
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. Segundo, el autocontrol emocional es esencial, ya que permite manejar las

emociones negativas, como el estrés o la frustracion, para que no interfieran

en la toma de decisiones o en la comunicacién con los demas.

. Tercero, la empatia es fundamental para aplicar la inteligencia emocional en el

entorno laboral, ya que permite comprender las emociones y perspectivas de
los compafieros de trabajo, lo que mejora la cooperacion y resolucion de
conflictos.

Cuarto, fortalecer las habilidades sociales, como la comunicacion efectiva, el
trabajo en equipo Yy la resolucion de problemas, para fomentar un ambiente de

respeto y colaboracion entre los miembros de la organizacion.

Ventajas y desventajas de inteligencia emocional en el trabajo

La inteligencia emocional se ha convertido en una habilidad esencial en el

entorno laboral, ya que impacta en la manera en que los empleados manejan sus

emociones, interactan con los demas y enfrentan desafios profesionales. Segun

Daniel Goleman (1995), la inteligencia emocional ofrece multiples beneficios

para las organizaciones y los individuos, aunque también presenta algunos

desafios o limitaciones que deben considerarse.

Ventajas

a.

La inteligencia emocional mejora la gestion del estrés y las emociones
negativas, lo que permite a los empleados tomar decisiones mas racionales y

resolver conflictos de manera efectiva.

. También promueve un mejor clima laboral, ya que fomenta la empatia y la

comunicacion asertiva, lo que fortalece las relaciones interpersonales y la

cohesion del equipo.
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c. Ademas, los empleados con alta inteligencia emocional suelen tener mayor

motivacion intrinseca, lo que los impulsa a alcanzar sus metas y adaptarse a

cambios en el entorno laboral de manera positiva.

Desventajas

a. En ocasiones, un alto nivel de empatia puede llevar a los individuos a asumir

cargas emocionales excesivas de sus comparieros, lo que podria generar
agotamiento emocional.

Asimismo, un enfoque excesivo en el autocontrol puede derivar en la supuesta
supresion de emociones, lo que podria afectar negativamente la autenticidad
y las relaciones laborales a largo plazo.

Ademas, no todos los entornos laborales valoran por igual la inteligencia
emocional, lo que podria limitar su impacto en organizaciones con una cultura

mas enfocada en la competencia individual que en la colaboracion.

Dimensiones de la inteligencia emocional

De acuerdo con Garcia (2021), las dimensiones correspondieron a los

aspectos fundamentales que definen y estructuran el concepto estudiado:

Autoconciencia: Constituye el primer paso en la construccion de la
inteligencia emocional, implicando la identificacion y comprension de
nuestras propias emociones y su impacto en los demas. Esta autoconciencia
es fundamental para generar introspeccion, identificando aspectos
conductuales o emocionales que pueden llevar a un cambio positivo. Incluye
el reconocimiento de motivaciones y satisfacciones personales.

Emociones: Las emociones, en si mismas, no son negativas; es su mal manejo
lo que puede resultar destructivo. La autorregulacion es esencial para enfrentar

emociones negativas y adaptarse al cambio. Aquellos habiles en la
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autorregulacion gestionan conflictos eficazmente, reaccionan rapidamente y
asumen responsabilidades o liderazgo.

e Motivacion: Clave para alcanzar objetivos, la inteligencia emocional
proporciona herramientas para motivarnos y enfocarnos en la realizacion
personal sin depender de reconocimiento externo. En este caso, el
compromiso consigo mismo es mas fuerte que depender de las reacciones y
perspectivas de los demas.

e Empatia: La capacidad de reconocer y comprender los sentimientos de otros
y considerarlos antes de interactuar. Facilita la comprension de dinamicas que
afectan relaciones en diferentes contextos. La empatia efectiva requiere una
autoestima positiva y bien estructurada.

e Habilidades sociales: Son la pieza final del rompecabezas e implican
mecanismos para comprender los sentimientos de los demas, distanciarnos y
establecer canales de comunicacion. Desarrollar estas habilidades conduce a
destrezas como la escucha activa y la comunicacion verbal y no verbal segura.

Siguiendo la misma l6gica, Goleman (2013) identific6 como componentes
de la inteligencia emocional los siguientes:

1. Autoconciencia o autoconciencia emocional: Este componente se refiere a la
habilidad de reconocer y evaluar conscientemente nuestros propios
sentimientos. En la rutina diaria, es comin no detenernos a reflexionar sobre
nuestras reacciones y comportamientos. Ganar autoconciencia emocional
implica comprender mejor las dinamicas diarias. También implica buscar
retroalimentacion honesta de personas cuyas opiniones valoramos, a pesar de

la posible incomodidad.
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Autorregulacién o autocontrol emocional: La capacidad de controlar las
emociones es fundamental. Incluye la transparencia emocional,
adaptabilidad, satisfaccion y optimismo. Aquellos con fuerte autorregulacion
son flexibles ante el cambio, resuelven conflictos y calman situaciones
tensas. Goleman sugiere que mantenerse enfocado y perseverar son rasgos
asociados con esta habilidad, permitiendo influir positivamente en otros y
asumir responsabilidad.

Habilidades sociales o relaciones: Implica comunicarse efectivamente en
cualquier situacion y ubicacién. La conciencia emocional real no solo se trata
de entender las emociones propias y ajenas, sino también de usar esa
informacién en interacciones diarias. En entornos profesionales, las
habilidades sociales construyen relaciones solidas con colegas y
subordinados, involucrando habilidades como la escucha activa,
comunicacion verbal y no verbal, liderazgo y persuasion.

Empatia o identificacion con los sentimientos ajenos: La empatia, entender
los sentimientos de otros, es esencial. Va mas alla del reconocimiento,
involucrandose activamente para influir positivamente en cémo alguien
responde emocionalmente. La empatia proporciona informacién valiosa
sobre las dindmicas de poder en las relaciones sociales, permitiendo una
interpretacion efectiva de situaciones en el trabajo.

Automotivacion: La motivacion intrinseca es clave en la inteligencia
emocional. Aquellos con alta inteligencia emocional encuentran motivacion
en pasiones internas, mas alla de recompensas externas. Buscan experiencias
satisfactorias que los hagan sentir bien, guiandolos hacia metas y necesidades

internas mas genuinas.
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Ademaés, Baumann (2022) también distingue los siguientes elementos:
Autoconciencia emocional: Esta capacidad se refiere a la habilidad de una
persona para reconocerse y comprender las emociones que puedan surgir en
cualquier momento. En otras palabras, pueden identificar y entender
perfectamente sus propias emociones en funcién del contexto en el que se
presentan.

Autorregulacién emocional: Dado que muchas de nuestras emociones pueden
llevar a comportamientos perjudiciales, este componente de la inteligencia
emocional se centra en la capacidad de gestionar las propias emociones y el
comportamiento, controlando los impulsos para mantener una convivencia
pacifica.

Motivacion: Para alcanzar un buen nivel de inteligencia emocional, es esencial
desarrollar la automotivacion. Esto implica la capacidad de mantener el
optimismo y la energia que impulsa hacia metas personales. El desarrollo de
esta habilidad resulta fundamental para enfrentar diversas situaciones y
adaptarse a nuevos desafios.

Empatia: La empatia, como caracteristica emocional, se relaciona con la
capacidad de comprender el estado emocional de otra persona y compartir una
experiencia similar. De esta manera, se puede establecer una comunicacion
maés efectiva con los demas. Por ejemplo, al detectar a alguien llorando,
podemos abordar la situacion con un tono suave Yy tranquilizador, sabiendo
que estan experimentando tristeza.

Habilidades sociales: Aquellas personas con una inteligencia emocional solida
poseen habilidades sociales bien desarrolladas, lo que les permite interactuar

de manera adecuada con los demas y construir relaciones mas sélidas.
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2.2.2 Habilidades de negociacién

Definicion

Lépez (2023) define la negociacion como el proceso mediante el cual dos
0 mas personas o0 grupos resuelven un problema o logran un mejor resultado a
través de un compromiso. Este enfoque ayuda a evitar disputas y a llegar a
acuerdos satisfactorios para ambas partes. Segun Zendesk (2022), las habilidades
de negociacion son fundamentales para cerrar acuerdos con los clientes, y las
técnicas asociadas contribuyen a su mejora. Estas técnicas se utilizan para
interactuar con otros con el objetivo de lograr beneficios mutuos. Macneil (2022)
destaca que las habilidades de negociacion son tanto habilidades como técnicas
que favorecen resultados positivos en las negociaciones. En su mayoria, se
consideran habilidades sociales, es decir, destrezas sociales que facilitan la
interaccion con los demaés. Esto se debe a que la negociacion implica empatia y
comunicacion efectiva. Sordo (2023) aborda las habilidades de negociacion como
el arte de llegar a acuerdos que protejan los intereses de todas las partes
involucradas en los negocios. Destaca que estas habilidades se desarrollan con el
tiempo y requieren un entrenamiento constante para enfrentar situaciones
inesperadas o satisfacer las necesidades del cliente.
Importancia de habilidades de negociacion

La relevancia de las habilidades de negociacion, segun Lopez (2023),
radica en su capacidad para facilitar la discusion de problemas entre dos 0 mas
partes con distintas necesidades y objetivos, con el fin de alcanzar una solucion
mutuamente aceptable. En el &mbito empresarial, estas habilidades desempefian

un papel crucial no solo en las interacciones informales diarias, sino también en
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transacciones formales, como aquellas vinculadas a ventas, arrendamientos,

servicios y otros contratos legales.

Las buenas habilidades de negociacion contribuyen de manera
significativa al éxito de una empresa por diversas razones:

- Favorecen la construccion de relaciones personales y laborales mas solidas.

- Proporcionan soluciones de calidad a largo plazo en lugar de soluciones no
estandar a corto plazo que no satisfacen las necesidades de ninguna de las
partes.

- Ayudan a prevenir problemas y conflictos futuros

Caracteristicas de habilidades de negociacion

Segun Zendesk (2022), la negociacion se define como un acuerdo entre
dos 0 maés partes, donde el intercambio de perspectivas conduce a un consenso
aceptado por todas las partes involucradas.

Para mejorar tus habilidades de negociacién, considera los siguientes
aspectos.

1. Autoconocimiento: Inicialmente, es crucial conocer tus debilidades y
fortalezas. Al reconocer tus errores, puedes centrarte en mejorar y desarrollar
estrategias para evitarlos. De igual manera, comprender tus virtudes te permite
utilizarlas eficientemente.

2. Empatia: Practicar la empatia, es decir, ponerse en el lugar de la otra persona
para comprender su perspectiva, facilita la identificacion de aspectos no
evidentes en su presentacion verbal. Observar la postura, tono de voz y
expresiones faciales proporciona una vision mas completa de los sentimientos

del interlocutor.
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Escucha activa: Mejorar las habilidades de venta implica practicar la escucha
activa, que consiste en prestar atencion sin interrupciones y juzgar de manera
reflexiva. Esta habilidad facilita la recopilacién de informacion valiosa de los
clientes, identificando tanto fallos como éxitos del producto.

Claridad: La confianza se construye a través de la comunicacién clara y
concisa. Asegurate de que tu mensaje sea simple y comprensible, similar a dar
indicaciones para llegar a un lugar.

Razonamiento y persuasion: Estructura tus presentaciones de manera efectiva.
Identifica y destaca tus argumentos mas sélidos, incorporandolos habilmente
en tu discurso para causar impacto.

Paciencia: Practicar la paciencia, esperar tu turno para hablar y escuchar con
atencion, contribuye al éxito en las negociaciones al recopilar informacion
valiosa y demostrar respeto hacia los clientes.

Definicion de limites: Es crucial establecer pardmetros, metas y condiciones,
creando un ambiente mas relajado y menos rigido para todas las partes
involucradas.

Seguridad en si mismo: La confianza es esencial para alcanzar objetivos y
mantener relaciones equitativas entre proveedores y clientes.

Flexibilidad: La flexibilidad en las negociaciones implica la disposicién de
ambas partes para llegar a un acuerdo mutuamente beneficioso al implementar
estandares.

Tolerancia al riesgo: La negociacion conlleva riesgos. Desarrollar la
capacidad de asumir riesgos facilita la ejecucion de estrategias de venta y

proporciona una sensacion de seguridad en las discusiones.
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11. Adaptabilidad: La adaptabilidad es fundamental para enfrentar eventos

inesperados en las negociaciones, permitiendo una respuesta menos
intolerante y més fundamentada

Del mismo modo, Castillero (2018) presenta como caracteristicas que

conforman las habilidades de negociacion las siguientes:

1.

Autoconocimiento: Se destaca como una habilidad esencial en la negociacion.
Cuanto mas nos comprendamos a nosotros mismos, mejoraremos nuestras
habilidades negociadoras. Esto implica reconocer nuestras fortalezas y
debilidades, lo que nos permite mejorar y utilizar componentes a nuestro favor
para lograr interacciones positivas con la otra parte.

Autogestion: La comprension de uno mismo es clave para negociar de manera
efectiva. Permite la comprension de lo que la otra parte esta expresando, tanto
verbal como no verbalmente.

Empatia: La autoconciencia es fundamental para la negociacion efectiva,
permitiendo entender y valorar las perspectivas de ambas partes.

Escucha activa: En la negociacion, ambas partes deben tener voz, y la escucha
activa desempefia un papel vital en este proceso.

Asertividad: Se presenta como un rasgo necesario para lograr negociaciones
exitosas y resultados beneficiosos para ambas partes, destacando la
importancia de defender los objetivos mientras se mantiene una relacion
respetuosa.

Capacidad de argumentacion y persuasion: Habilidades esenciales para
respaldar objetivos, presentar argumentos de manera articulada y persuadir a

otros para que vean desde nuestra perspectiva.
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Respeto: Subraya la importancia del respeto como componente fundamental
en todas las interacciones humanas.

Franqueza y autenticidad: Aunque se utilizan diversas estrategias en la
negociacion, se destaca la efectividad de ser genuino, expresar deseos con
convicciodn y respetar las posiciones de las partes.

Paciencia: Reconoce la variabilidad de la complejidad en las negociaciones y
destaca la paciencia como una habilidad para prestar atencion a los detalles y
mantener el equilibrio en el proceso.

Concrecion: Se enfatiza la importancia de establecer limites claros en la
negociacion para evitar complicaciones y mantener la transparencia.
Confianza: Se subraya la confianza como un componente necesario para el
logro de objetivos y el mantenimiento de relaciones saludables.

Flexibilidad: Se destaca como crucial para encontrar acuerdos beneficiosos
para ambas partes, reconociendo la necesidad de compromisos mutuos.
Tolerancia al riesgo: Enfatiza que la negociacion implica asumir un riesgo y
sugiere que la capacidad de correr ese riesgo es esencial.

Capacidad de adaptacion: Se presenta como crucial en un entorno dinamico,
destacando la necesidad de adaptarse a cambios rapidos en la sociedad y las
condiciones circundante.

Asimismo, segun Sordo (2023), las caracteristicas clave de las habilidades

de negociacidn se centran en:

1.

Organizacion: El vendedor debe ser una persona responsable y, sobre todo,
organizada. Debe programar reuniones con varios clientes, considerar
horarios de trabajo y llegar puntualmente a encuentros virtuales con los

materiales necesarios. Ademas, debe ejecutar correctamente todas las etapas
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del proceso de venta, documentar requisitos especificos para cada cliente,
revisar y firmar contratos, entre otras actividades. La organizacion es clave
para evitar confusiones y garantizar un flujo eficiente en todas las
interacciones.

Conocimiento de las matematicas: Los vendedores necesitan comprender
conceptos matematicos esenciales, ya que su labor implica cotizaciones,
descuentos, plazos y calculos de porcentajes o ingresos por comisiones. Este
conocimiento contribuye a una gestién financiera precisa y transparente
durante las negociaciones.

Facilidad de palabra: La habilidad de mantener conversaciones amenas y
efectivas es crucial para los vendedores, ya que interactian con diversos
clientes y niveles jerarquicos. La comunicacion efectiva, el encanto y la
empatia abren oportunidades y facilitan la construccion de relaciones solidas.
Escucha activa: En las negociaciones, la escucha activa es esencial.
Comprender las necesidades del cliente y recopilar informacion valiosa
requiere paciencia y atencién a los detalles. Antes de presentar una oferta, es
fundamental entender completamente las expectativas del cliente.
Dedicacion: Las negociaciones exitosas respetan jerarquias y procedimientos
administrativos. Es esencial saber a quién dirigirse y cuando, evitando
malentendidos y asegurando que las conversaciones se realicen con las
personas adecuadas para tomar decisiones.

Mando: El gerente de ventas debe liderar las negociaciones, enfocandose en
los productos, cantidades y beneficios que representa la empresa. Sin
embargo, este liderazgo no debe confundirse con arrogancia; el objetivo es

construir alianzas en lugar de ganar batallas.
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Especializacion: Reconocer las fortalezas y debilidades de cada negociador
permite adaptar estrategias a las caracteristicas especificas de los clientes. La
comprension profunda de sus necesidades facilita la personalizacion de
enfoques para lograr acuerdos beneficiosos.

Iniciativa: Aunque existan reglas establecidas, los vendedores deben tomar la
iniciativa en las negociaciones. Esto implica comprender y respetar las normas
internas, pero también proponer alternativas y ser proactivos para alcanzar
acuerdos mutuamente beneficiosos.

Flexibilidad: En situaciones de negociacion, la flexibilidad es crucial,
especialmente en temas sensibles como el precio. Estar dispuesto a discutir
alternativas de pago o descuentos contribuye a cerrar acuerdos exitosos y
adaptarse a las necesidades del cliente.

Precaucion: La discrecion es esencial, especialmente con clientes dificiles.
Mantener la calma frente a malentendidos o situaciones inesperadas es
fundamental para mantener una relacién profesional y evitar conflictos
innecesarios.

Creencias firmes: Priorizar las necesidades del cliente es esencial, pero no
debe llevar a la complacencia. Los vendedores deben mantener la integridad,
abordar todos los puntos de conversacion y buscar soluciones que beneficien
a ambas partes.

Determinacion: Los vendedores no deben aceptar solicitudes poco razonables.
La determinacion para abandonar un trato desfavorable es clave para
mantener la integridad y proteger los intereses de la empresa.

Honestidad: La honestidad es indispensable en cualquier transaccion

comercial. En el &mbito de las ventas, donde los riesgos de fraude son
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mayores, ser honesto y transparente en todas las interacciones construye
confianza y evita situaciones perjudiciales.

14. Claridad: La habilidad para comunicarse de manera clara y efectiva a través
de los canales apropiados es esencial en las negociaciones. La claridad facilita
la comprensién mutua y contribuye al éxito en la gestion de acuerdos y
contratos.

Tipos de Habilidades de negociacion

Segun Zendesk (2022), es fundamental conocer los distintos tipos de
habilidades de negociacion, las cuales incluyen:

1. Negociaciones colaborativas (ganar-ganar): Las técnicas de negociacién
colaborativa tienen como objetivo principal integrar las necesidades de ambas
partes para lograr un resultado mutuamente beneficioso. En este enfoque, se
valora tanto los intereses individuales como los colectivos, buscando un
equilibrio que satisfaga a ambas partes.

2. Negociaciones Competitivas (Ganar o Perder): Este tipo de transaccion se
caracteriza por el deseo de maximizar las ganancias. En estas circunstancias,
es esencial adoptar una posicion activa, manteniéndose firme para ganar lo
que la otra parte pueda perder.

3. Negociar con flexibilidad (perder-perder): Las negociaciones agiles se
presentan como una de las formas mas efectivas para crear experiencias
memorables que impulsen la lealtad del cliente. En este contexto, se
recomienda elegir estrategias a largo plazo que ofrezcan soluciones y
beneficios sostenibles para los consumidores.

4. Evitar negociaciones (perder-perder): La elusién de la negociacion o la

decision de evitarla surgen cuando el acuerdo propuesto resulta perjudicial
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para ambas partes. En estos casos, la busqueda de alternativas puede ser
beneficiosa para evitar resultados desfavorables.

Teorias de negociacion

Las teorias de negociacion ofrecen marcos conceptuales que ayudan a

entender y gestionar el proceso de alcanzar acuerdos entre partes con intereses a

menudo conflictivos. Segun Fisher et al. (2011), autores reconocidos en el campo,

existen varias teorias fundamentales que describen como se llevan a cabo las
negociaciones y cuales son los factores que influyen en su éxito.

a. Lateoria de la negociacion distributiva, también conocida como "negociacién
de suma cero”, se basa en la premisa de que los recursos son limitados y que
cualquier ganancia de una parte debe corresponder a una pérdida de la otra.
Esta teoria se enfoca en maximizar los propios beneficios a expensas de la otra
parte y suele implicar un enfoque competitivo.

b. Por otro lado, la teoria de la negociacion integrativa busca un enfoque
colaborativo, en el que las partes trabajan juntas para encontrar soluciones que
beneficien a ambas. Este modelo se centra en la identificacion de intereses
comunes y en la creacion de valor adicional a través de la cooperacién y el
dialogo abierto. La negociacién integrativa busca una "ganar-ganar" situacion,
donde ambas partes obtienen beneficios.

c. La teoria de juegos también es relevante, especialmente en contextos
estratégicos, ya que ofrece un marco para analizar como las partes toman
decisiones en situaciones interdependientes. Este enfoque examina las
estrategias Optimas que cada parte puede adoptar, teniendo en cuenta las

posibles acciones y reacciones de los demés jugadores.
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Modelos de Negociacion

Los modelos de negociacién proporcionan estructuras y métodos para
abordar y resolver conflictos entre partes. Estos modelos ofrecen enfoques
diversos para alcanzar acuerdos efectivos y sostenibles. Segin Fisher et al.
(2011), autores influyentes en la teoria de negociacion, varios modelos se
destacan por su aplicabilidad en distintas situaciones de negociacion.

a. Modelo de negociacion de Harvard, este modelo se centra en la negociacion
basada en intereses y promueve el enfoque en las necesidades subyacentes de
ambas partes en lugar de las posiciones rigidas. El proceso incluye la
identificacion de intereses comunes, la generacion de opciones mutuamente
beneficiosas y la utilizacion de criterios objetivos para llegar a un acuerdo.

b. Modelo de negociacion integrativa. Este enfoque busca expandir el “espacio de
la negociacion” mediante la colaboracion y la cooperacion entre las partes. El
objetivo es crear soluciones que maximicen el valor para ambas partes,
fomentando un entorno de trabajo conjunto para resolver diferencias y generar
beneficios adicionales.

c. El modelo de negociacién distributiva, en contraste, se basa en un enfoque mas
competitivo. En este modelo, cada parte intenta maximizar su propia ganancia a
expensas de la otra. Es comun en situaciones donde los recursos son limitados y
cada parte busca obtener la mayor parte posible del valor disponible.

Factores que influyen en negociacion

La negociacion es un proceso complejo en el que diversos factores pueden
influir en el resultado final. Segun Fisher et al. (2011), reconocidos expertos en la

materia, varios factores determinan cémo se desarrollan y concluyen las
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negociaciones. Estos factores incluyen aspectos tanto internos como externos que

afectan la dinamica del proceso.

a. Uno de los factores mas cruciales es la preparacion y planificacion. La
investigacion y el andlisis previos a la negociacion permiten a las partes entender
mejor sus propios intereses, asi como los de la otra parte. Una preparacion
adecuada ayuda a establecer objetivos claros y a anticipar posibles obstaculos o
areas de conflicto.

b. Otro factor importante es el poder de negociacién. Este poder puede derivarse de
varias fuentes, como la capacidad de una parte para ofrecer o retirar concesiones,
su posicion en el mercado o la importancia de su rol en la negociacion. La
percepcidn del poder influye en la estrategia adoptada y en el equilibrio de fuerzas
entre las partes.

c. La cultura y contexto también juegan un papel significativo en la negociacion.
Las diferencias culturales pueden afectar las expectativas y las normas de
comportamiento durante el proceso de negociacién. Entender y respetar estas
diferencias puede facilitar una comunicacion mas efectiva y reducir
malentendidos.

d. Ademas, la dindmica interpersonal y las habilidades de comunicacién son factores
que impactan directamente en el éxito de la negociacion. La capacidad de
escuchar activamente, la empatia y la asertividad contribuyen a una negociacion
mas efectiva y a la construccion de relaciones positivas entre las partes.

Técnicas de negociacion
Fisher (2011) presentan varias técnicas clave en su libro:
a. Primero, abogan por la negociacion basada en principios, que se centra en los

méritos del acuerdo en lugar de las posiciones iniciales de los participantes. Esta
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técnica implica identificar intereses comunes y buscar soluciones que satisfagan
las necesidades de ambas partes, promoviendo acuerdos justos y equitativos.

b. Otra técnica destacada es la separacion de las personas del problema, que
sugiere tratar los problemas de manera objetiva y evitar que los conflictos
personales interfieran en el proceso de negociacion. Esto facilita una
comunicacion mas efectiva y reduce la posibilidad de conflictos emocionales que
pueden entorpecer la resolucion.

c. Enfocar las negociaciones en intereses, no en posiciones, lo que implica que las
partes deben expresar sus intereses y buscar soluciones que satisfagan esos
intereses en lugar de simplemente defender posturas intransigentes. Esta técnica
ayuda a encontrar soluciones creativas que pueden beneficiar a ambas partes.

d. Generacion de opciones para el beneficio mutuo es una técnica crucial. Esta
técnica sugiere que las partes colaboren en la creacidn de multiples opciones antes
de tomar una decision, lo que aumenta la probabilidad de encontrar una solucion
que satisfaga a todos los involucrados.

Errores comunes en negociacion

Segun Fisher et al. (2011), uno de los errores mas comunes es enfocarse
excesivamente en posiciones fijas en lugar de explorar intereses subyacentes.

Cuando las partes se adhieren rigidamente a sus posiciones iniciales, a menudo se

pierde la oportunidad de identificar intereses comunes que podrian llevar a

soluciones beneficiosas para ambas partes.

Otro error frecuente es no prepararse adecuadamente para la negociacion. La

falta de preparacion puede llevar a una comprension deficiente de las necesidades y

prioridades de la otra parte, resultando en propuestas que no abordan efectivamente

los problemas centrales.
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Ignorar la perspectiva del otro lado también es un error comdn. Al no
considerar las preocupaciones y objetivos de la contraparte, se puede deteriorar la
relacion y disminuir la probabilidad de Ilegar a un acuerdo satisfactorio.

Ademas, permitir que las emociones influyan en la negociacion puede ser
perjudicial. Las emociones intensas pueden nublar el juicio y llevar a decisiones
impulsivas que no benefician a ninguna de las partes. Mantener un enfoque
racional y objetivo es crucial para el éxito de la negociacion.

Finalmente, falta de flexibilidad en la negociacién puede obstaculizar la
posibilidad de encontrar un terreno comun. Las partes que no estan dispuestas a
adaptarse y considerar alternativas pueden limitar significativamente el éxito del
proceso negociador.

Dimensiones de habilidades de negociacion

El proceso de negociacion, en muchas ocasiones, es subjetivo y se ve
fuertemente influenciado por la personalidad de las partes involucradas. Sin
embargo, es posible adquirir técnicas de negociacion propuestas como
dimensiones por (Martin, 2019):
Asertividad: Un negociador eficaz proyecta seguridad y asertividad,
demostrando autoridad sin caer en la intromision o la falta de respeto. Al respaldar
firmemente su propuesta, se establece la credibilidad y se fomenta el respeto. La
negociacion asertiva implica exponer de manera clara y honesta nuestros
objetivos, respetando al mismo tiempo las posiciones de los demas. Esto permite
rechazar ofertas, explicar nuestras elecciones y ofrecer alternativas de manera
efectiva.
Escucha activa: Tan crucial como escuchar las palabras durante una negociacion

es interpretar las sefiales no verbales. La observacion activa, la empatia, el
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cuestionamiento y la paréafrasis son esenciales para emplear todos los sentidos en
este proceso. La capacidad de escuchar activamente no solo mejora las
habilidades de negociacion, sino que también fomenta la empatia, fortaleciendo
las relaciones laborales.

Persuasion: El éxito en las negociaciones esta estrechamente vinculado a la
capacidad de persuadir. El lider en esta tarea debe convencer de manera efectiva
a la otra parte para que comprenda y acepte su posicion. La persuasion es
fundamental para influir en el punto de vista de los demas y lograr que sigan
nuestra causa. Saber cuando y como emplear las habilidades persuasivas es
crucial para negociar con éxito. La persuasion, influenciada por factores como la
credibilidad, requiere la capacidad de aplicar técnicas persuasivas de manera
rapida y efectiva.

Flexibilidad: En el ambito de las negociaciones, la flexibilidad implica la
capacidad de adaptarse a condiciones cambiantes y colaborar con diversas partes.
Se trata de ajustarse a los entornos laborales en constante cambio y valorar
multiples perspectivas opuestas. Para ser flexibles en nuestro enfoque de
negociacion, es necesario equilibrar nuestros propios objetivos e intereses con los
de la otra parte.

Tolerancia al riesgo: Las negociaciones conllevan riesgos, y la disposicion a
asumirlos permite implementar estrategias de ventas con mas tranquilidad. La
calma transmite seguridad en el argumento, y la tolerancia al riesgo se convierte
en un elemento crucial en la toma de decisiones sobre inversiones, ya que
determina el nivel de riesgo que uno esta dispuesto a aceptar dada la volatilidad

de una inversion.
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En lo que respecta a las variables de inteligencia emocional, nuestro marco
tedrico se limito al autor Goleman (2013), ya que esta fuente destaca por su tratamiento
conceptual exhaustivo y la determinacién precisa de las dimensiones asociadas a esta
variable. Asimismo, en el caso de la variable de habilidades de negociacién, nos
basamos en la fuente de Martin (2019), aplicando el mismo criterio utilizado para la
variable mencionada anteriormente. Los temas principales abordados en esta

investigacion comprendieron:

Asertividad. Es la capacidad social que ciertas personas tienen para expresar y
respaldar sus derechos e ideas de manera efectiva, al mismo tiempo que muestran
respeto hacia los derechos e ideas de los demas Goleman (2013).

Autoconciencia emocional. Implica la capacidad de reconocer y comprender los
estados de animo internos, asi como tener conciencia de los propios recursos y seguir
las intuiciones personales Goleman (2013).

Autorregulacién. Involucra la habilidad de reconocer y comprender los estados de
animo internos, asi como tener conciencia de los propios recursos y seguir las
intuiciones personales Goleman (2013).

Empatia. La empatia es la habilidad de comprender y compartir los sentimientos de los
demas, permitiendonos ver las situaciones desde la perspectiva de otra persona en lugar
de la nuestra Goleman (2013).

Escucha activa. Implica estar activamente presente, plenamente consciente e
interesado en escuchar lo que nos comunica la persona o personas que estan frente a
nosotros. En resumen, la escucha activa refleja nuestro interés genuino en la

conversacion y en el mensaje que se nos esta transmitiendo Martin (2019).
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Flexibilidad en la negociacion. Habilidad para ajustarse a diversas situaciones y
colaborar eficazmente con personas de distintos perfiles Martin (2019).

Habilidades de negociacion. Se trata de habilidades y técnicas que facilitan la
obtencion de resultados positivos durante las negociaciones Martin (2019).
Habilidades sociales. Hace referencia a las habilidades que una persona posee en
ambitos como negociaciones, reuniones, manejo de conflictos o trabajo en equipo, entre
otros Martin (2019).

Habilidades. Es la habilidad para llevar a cabo una tarea o actividad especifica de
manera precisa y sencilla, ya sea a nivel fisico, mental o social Martin (2019).
Inteligencia emocional. Hace alusion a las habilidades y destrezas mentales vinculadas
a la capacidad de percibir, comprender, gestionar y modificar las emociones, tanto en
uno mismo como en los demas Goleman (2013).

Inteligencia. Engloba la aptitud para resolver problemas, planificar, desarrollar
pensamiento abstracto, comprender ideas complejas y aprender de la experiencia
Goleman (2013).

Marketing. Se trata de un conjunto de métodos y estrategias empleados para analizar
el comportamiento del mercado, la gestion empresarial y las tendencias de demanda de
los consumidores Martin (2019).

Motivacion en la negociacion. Estas habilidades y técnicas son instrumentos que
favorecen la obtencion de resultados positivos durante las negociaciones Martin (2019).
Negociar. El proceso de comunicacion entre al menos dos partes con el objetivo de
alcanzar un acuerdo respecto a intereses que se perciben como divergentes Martin
(2019).

Persuasion en la negociacion. Persuadir a los demas para que reconozcan y respeten

nuestro propio punto de vista Martin (2019).
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Riesgo. Se refiere a las pérdidas que una entidad econémica podria enfrentar debido al
incumplimiento de las obligaciones contractuales por parte de una contraparte

relacionada Martin (2019).

2.4 Marco referencial
2.4.1 Internacionales

En su tesis titulada "La Inteligencia Emocional e Intencién de
Emprendimiento en los Estudiantes Universitarios de la Carrera de
Administracion en la Universidad Técnica de Cotopaxi” Zambrano (2022), el
autor se propuso desarrollar estrategias de inteligencia emocional para aumentar
la capacidad emprendedora de los estudiantes. La investigacion adoptdé un
enfoque cuantitativo, utilizando técnicas de encuesta y un cuestionario como
instrumento. Los resultados obtenidos revelaron una relacion positiva y
significativa entre la inteligencia emocional y la intencion de emprendimiento,
con valores estadisticos presentados en el estudio (0,550; p-valor < 0,05). Este
hallazgo respaldé la aceptacion de los resultados del estudio, corroborado ademas
por el rango de 0,25 a 0,75. La conclusion principal fue que el 30% de la variable
de negocio se explica a través de la inteligencia emocional, fortaleciendo asi la
relevancia de esta Gltima en el contexto emprendedor.

En su tesis titulada "Estrategias de Negociacion E-Business en un
Almacén de Calzados en Manta,” Zambrano et al. (2023) se propuso proponer un
Plan de Accion con estrategias de e-business para fortalecer la negociacion en un
almacén de calzado. La investigacion adopté un enfoque descriptivo con un
disefio mixto, utilizando técnicas de encuesta y un cuestionario como instrumento.

Los resultados revelaron que la mayoria de las personas que trabajan en Pasos-
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Calzado de Mujeres poseen conocimientos técnicos en comercio electronico,
aungue estos conocimientos son basicos y no profundos. No obstante, mostraron
un interés en completar su educacion y capacitacion en este campo. En
conclusion, se destaco la importancia de desarrollar una estrategia de comercio
electrénico para mejorar las transacciones en la tienda Pasos-Calzado de Mujeres.
Salinas et al (2023) llevo a cabo una tesis titulada "Estilos de Manejo del
Conflicto y Técnicas de Negociacion Comercial: Una Aproximacion Teorica". El
objetivo de la investigacion fue realizar una revision de los conceptos mas
trascendentales relacionados con el conflicto, la negociacion comercial y sus
principales técnicas, desde la perspectiva de sus principales exponentes. La
metodologia utilizada fue de investigacion bibliogréafica-documental, empleando
un enfoque cualitativo. En conclusion, se destaca que la comprension efectiva de
la negociacion esta intrinsecamente vinculada al conocimiento previo del
conflicto. Sin embargo, dada la naturaleza de las conversaciones y la urgencia de
la interaccion humana, se hace imperativo ampliar el espectro completo de la
conversacién, abordando sus aspectos fundamentales, tecnol6gicos y su
aplicacion.
2.4.2 Nacionales
Riega y Tavara (2023) presentaron la tesis titulada "Inteligencia
Emocional Conectada al Compromiso Organizacional de los Colaboradores de
una Cadena de Cafeterias en Lima, 2022". El propdsito de la investigacion fue
determinar la relacion entre la inteligencia emocional y el compromiso
organizacional de los colaboradores en una cadena de cafeterias. La metodologia
adoptada fue de tipo correlacional, con un disefio no experimental, utilizando la

técnica de encuesta y un cuestionario como instrumento. La poblacion estudiada
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fue de 700 individuos, con una muestra de 248. En conclusion, segin el
coeficiente de correlacion Rho de Spearman, se encontrd una correlacion positiva
significativa de 0.899 entre las dos variables en estudio. Esto sugiere que hay una
correlacion directa y un alto grado de dependencia entre la inteligencia emocional
y el compromiso organizacional de los colaboradores, respaldando asi la relacion
significativa entre ambas variables.

Avellaneda (2021) presentd una tesis titulada "Inteligencia Emocional y
Desempefio Laboral en Colaboradores de la Empresa Posada Perd SAC, San
Isidro, Lima, 2021". El objetivo de la investigacion fue determinar la relacion
entre la inteligencia emocional y el desempefio laboral de los colaboradores en
dicha empresa. La metodologia empleada fue de tipo correlacional, utilizando un
enfoque cuantitativo, y las técnicas incluyeron una encuesta con un cuestionario
como instrumento. La poblacién estudiada fue de 22 individuos, con una muestra
de igual tamafio. En conclusién, el andlisis de correlacion realizado mediante la
prueba de Pearson arrojé un coeficiente de -0.020, con una significancia de 0.931.
Esto indica que no hay evidencia de correlacion entre la inteligencia emocional y
el desempefio laboral de los colaboradores, ya que el resultado no es
significativamente diferente de cero.

Fernandez (2022) presentd una tesis titulada "Estrategia de Negociacion
Prospectiva para el Turismo Receptivo Internacional en la Region Loreto al afio
2024". El propoésito de la investigacion fue determinar las estrategias de
negociacion prospectiva para el turismo en la region. La metodologia adoptada
fue de tipo descriptiva, con un disefio no experimental, utilizando técnicas de
encuesta y un cuestionario como instrumento. En conclusion, los resultados

revelaron patrones estacionales mensuales en el comportamiento del turismo
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internacional. Durante el periodo de cinco afios analizado, los meses de junio,
julio y agosto fueron interpretados como meses de vacaciones para los paises del
hemisferio norte. Se realizaron calculos de indices estacionales, ecuaciones de
regresion lineal simple y estimaciones de expectativas para pronosticar la visita
de turistas internacionales a la region Loreto mensualmente en los afios 2023 y
2024.

I11. DISENO METODOLOGICO
3.1 Materiales

3.1.1 Encuesta

Se aplicaron 150 encuestas a los Socios de la Cooperativa Agraria Frutos
Del Ande en Ayacucho, y se procedié a procesar, analizar e interpretar la
informacidn recopilada para investigar la influencia de la inteligencia emocional
en las habilidades de negociacion de los asociados. La variable de inteligencia
emocional fue examinada a través de sus dimensiones, incluyendo
autoconciencia, motivacion, autorregulacion y empatia. Asimismo, la variable
de habilidades de negociacion fue evaluada mediante aspectos como asertividad,
escucha activa, flexibilidad y persuasion.

El instrumento de recoleccion de datos utilizado fue un cuestionario,
cuyo nivel de confiabilidad fue previamente evaluado mediante el coeficiente
Alfa de Cronbach (ver Anexo 3). Ademas, se llevd a cabo un proceso de
validacion con la participacion de tres expertos (ver Anexo 4). Las preguntas
incluidas en la encuesta fueron elaboradas considerando cada indicador
detallado en la tabla de operacionalizacion.

Procedimientos seguidos:
1. Se proporciond una breve explicacion del propésito del estudio a cada

participante.
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2. Se establecio un limite de tiempo de respuesta de 20 minutos para cada
informante.
3. En casos donde los informantes no respondieron, otros individuos ocuparon
sus lugares.
4. Luego de larecopilacion de datos, se llevé a cabo la clasificacion y tabulacion
de las acciones correspondientes.
5. Con el fin de respaldar los objetivos de la investigacion, se realizaron analisis
e interpretaciones tras el procesamiento de los datos.
3.1.2 Equipos
Computadora
Impresora
3.1.3 Software estadistico
Se emplearon técnicas estadisticas descriptivas en herramientas como
Excel y SPSS para el procesamiento de los datos. Estas herramientas generaron
tablas y figuras que incluyen andlisis cuantitativos y cualitativos, destinados a
resumir la frecuencia de respuestas y a proporcionar una interpretacion
significativa en relacion con los objetivos de la presente investigacion.
3.2 Hipdtesis
3.2.1 Hipdtesis general
La inteligencia emocional influye significativamente en las habilidades
de negociacion de los asociados de la Cooperativa Agraria Frutos Del Ande,
Ayacucho, 2023.

3.2.2 Hipotesis especificas

a. Laautoconciencia emocional influye significativamente en el asertividad de

negociacion.
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b. La motivacién influye significativamente escucha activa en la negociacion.

c. La autorregulacién

negociacion.

influye significativamente en

la flexibilidad de

d. Laempatia influye significativamente en la persuasion en negociacion.

e. Las habilidades sociales influyen significativamente en la tolerancia del

riesgo en negociacion.

3.2.3 Variables e indicadores

Definicidn conceptual

Tabla 1l

Definicién conceptual de las variables

Variables Definicion conceptual Dimensiones
: Se trata de la habilidad para ®Autoconciencia
Variable N . emocional
independiente |dent_|f|car tanto las emociones cional
propias como las de los demas, e Motivacion
Inteligencia encontrar motivacion y manejar de e Autorregulacion
g manera efectiva las relaciones o Empatia
emocional Gol 2013 o ]
oleman (2013). « Habilidades sociales
Se trata de la habilidad tactica y
comunicativa para lograr acuerdos o
Variable beneficiosos en transacciones ® Asertividad

dependiente

Habilidades de
negociacion

comerciales, incorporando
destrezas como  asertividad,
empatia, adaptabilidad y
creatividad, con el objetivo de
alcanzar soluciones mutuamente
satisfactorias Martin (2019).

e Escucha activa
¢ Flexibilidad

e Persuasion

e Escucha activa




3.2.3 Operacionalizacion de variables

Tabla 2

Operacionalizacién de variables
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Variables Dimensiones Definicion operacional Indicadores items Escala de Instrumento
medicion
Es un proceso complejo que requiere tiempo
para hablar contigo mismo, para escucharte y
Autoconciencia comprenderte a ti mismo. No se trata de saber Conciencia gmocional
emocional reconocer nuestra Gltima reaccion emo<_:|onal, . Autovaloracmn 45,6
como saber que estoy enojado o triste, sino de e Autoconfianza
parar y ver qué esconde esa emocién Goleman
(2013).
A veces pueden ser restrictivos, y si el
comprador no estd motivado y no se cumplen e Acercamiento
Motivacion sus motivos personales, tiende a adaptarse y e Creatividad 7,89
buscar un acuerdo minimo. solo obedecerd e Firmeza
Goleman (2013). LN
Inteligencia La autorregulacion es fundamental para hacer e Atencion 2' Mlijncaocas
emocional Autorregulacién frente a cualquier contratiempo en el proceso de e Concentracion 10,11,12 ' ve cgsp
negociacién Goleman (2013). e Serenidad 3. A veces Cuestionario
La_1 empatia puede c_:on_siderarse un arma muy 4: Casi
eficaz en las negociaciones. Cuando_estas del Entendimiento siempre
Empatia otro Ifado, se sienten mas comodos, lejos de las o Interés 131415 5. Siempre
emociones fuertes, fuera de tu voz y con una e,
comprension mas clara de que ambos estan © ldentificacion
buscando el mejor trato Goleman (2013).
Son habilidades para mejorar las relaciones
Habili interpersonales. Como resultado, laempatiay la e Actitud de servicio
abilidades o . . -~
sociales comunicacion son e_senmales en la negociacion Adaptc:iblhdad 16,17,18
y el uso de técnicas de persuasion puede e Atencion al detalle
producir resultados fructiferos Goleman (2013).
N Los n_egouadores Seguros transmiten una  onactidad
Habilidades de Asertividad sensacion de control y confianza. Puedes decir Respeto 19.20,21

negociacion

lo que hay que decir mientras transmites
autoridad sin ser molesto o irrespetuoso. La

Expresion directa



Escucha activa

Flexibilidad

Persuasion

Tolerancia al riesgo

credibilidad fomenta la admiracion y transmite
confianza en la propuesta Martin (2019).

En las conversaciones, es tan importante prestar
atencion a las sefiales no verbales como a lo que
se dice. Para ello utiliza todos los sentidos a
través de la observacion activa, la empatia, el
cuestionamiento y la interpretacion Martin
(2019).

Capacidad de adaptacion y trabajo en diferentes
entornos y con diferentes personas Martin
(2019).

Implica presentarle a la persona un plan de
accion y persuadirla de que cambie su
comportamiento para tomar esa accion. El
proceso de persuasion termina cuando la otra
parte acepta voluntariamente el nuevo
comportamiento y decide implementarlo Martin
(2019).

La capacidad de soportar pérdidas si las
circunstancias se deterioran se conoce como
tolerancia al riesgo. Es sin duda una de las
estrategias para el éxito de su negocio. Saber
esto lo ayuda a crear un plan para administrar
sus inversiones de manera segura Martin (2019).

e Comprension
e Retencion
e Feedback

o Adaptacion
e Modificacion de objetivos
o Anticipacion a cambios

e Mostrar afinidad
o Persistencia
o Ofrecer soluciones

o Actitud proactiva

¢ Planear contingencia

o Reduccion de
incertidumbre

22,23,24

25,26,27

28,29,30

31,32,33
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3.3 Método
3.3.1 Tipo de investigacion
Segun la definicion de Narvaez (2023), el enfoque de esta investigacion
se clasifico como aplicado, ya que su propdsito radica en la busqueda de una
solucion o método especifico. La investigacion se centro en la recopilacion y
aplicacién de conocimientos con el objetivo de impulsar el desarrollo cultural y
cientifico en el ambito de la inteligencia emocional y las habilidades de
negociacion.
2.3.2 Nivel de investigacion
La investigacion adopté un enfoque explicativo, ya que no se limitd
Unicamente a describir el problema en términos generales de la relacion entre
inteligencia emocional y habilidades de negociacion, sino que profundizo en el
analisis de las causas subyacentes de su influencia, como se sefiala en el estudio
de (Rus, 2021).
2.3.3 Métodos de investigacion
a. Método general
Se adoptdé un enfoque general de tipo hipotético-deductivo,
fundamentado en la conceptualizacién de Palacios (2019). Este método fue
seleccionado con el propdésito de abordar las diversas interrogantes de nuestra
investigacion, partiendo de la premisa de que las hipotesis formuladas son
veridicas.
b. Método especifico
Se empled una estrategia precisa de naturaleza estadistica, donde de
manera sistematica recopild, organizo y analizo los datos. Posteriormente, se

procedio a sistematizacion y presentacion en tablas y graficos con el objetivo
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de facilitar la comprensién, comparacion y extraccion de conclusiones,
siguiendo las directrices de la (Universidad Nascional Autbnoma de México
[UNAM], 2019).
3.4 Poblacion y muestra
3.4.1 Poblacion
Para la realizacion de este estudio, se considerd6 una poblacion
informante compuesta por 150 individuos. En este contexto, se adoptd la
definicion de poblacién propuesta por Lopez (2019), quien la describe como el
conjunto total de elementos que constituyen el fendmeno objeto de estudio.
Dicho conjunto estuvo compuesto por todos los componentes analiticos que
integraron el fendbmeno y que debieron ser cuantificados para desarrollar un
estudio especifico, considerando un total de N unidades que contribuyeron a una
caracteristica determinada.
3.4.2 Muestra
En este estudio, no se requirio calcular el tamafio de la muestra debido a
que la poblacion era limitada y finita. Sin embargo, se utilizaron criterios de
evaluacion para asegurar la solidez y validez de los resultados obtenidos.
Inclusion:
Se incluy6 atodos los socios inscritos en la cooperativa bajo estudio
durante el periodo de anélisis.
Exclusion
Cerca del 5% de los socios se vio imposibilitado de participar en la

implementacion del instrumento de recoleccion de datos por distintos motivos.
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3.4.3 Fuentes de informacion
Se utilizaron libros y revistas académicas como fuentes primarias en esta
investigacion. Ademas, se consideraron enciclopedias, catdlogos y otros
recursos que proporcionaron descripciones detalladas de las variables y sus
dimensiones, siempre que contenian contenido original.
3.4.4 Disefo de investigacion
Se desarrollé un disefio de investigacion transversal y no experimental
con el fin de abordar de manera mas efectiva los objetivos planteados. Se optd
por un enfoque no experimental, ya que no se modifico el procedimiento de
investigacion para la recoleccion de los datos e informacién necesarios. La
seleccidn de un disefio transversal estuvo en linea con la perspectiva de Survey
Monkey (2023), quien sostiene que este tipo de disefio permite la finalizacion
inmediata de la recopilaciéon de datos. Su objetivo principal radica en definir
variables, examinar su ocurrencia en un momento especifico, y determinar
cualquier correlacion.
3.4.5 Tecnicas
Se eligid la encuesta como método de recoleccion de datos, basandose
en la perspectiva de Machuca (2022), quien sefiala que esta herramienta facilita
la obtencion de informacion desde diversas fuentes, permite realizar analisis y
contribuye a la obtencion de conclusiones mas precisas. Se selecciono la técnica
de encuesta para evaluar tanto la variable de habilidades de negociacion como
las cinco dimensiones de la inteligencia emocional.
3.4.6 Instrumentos
Se eligid un cuestionario como herramienta para la recoleccion de datos,

basandose en la definicion de Ortega (2022), que lo describe como un
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documento, ya sea digital o fisico, que consta de una serie de preguntas
destinadas a ser respondidas con el fin de proporcionar la informacion necesaria.
Las preguntas se redactaron siguiendo un plan previamente establecido,
garantizando coherencia, estructura y organizacion en su formulacion.
El instrumento fue sometido a dos tipos de pruebas:

a) Grado de confiabilidad por Alfa de Cronbach (Anexo 3):

30 [ 378 =1[1 — ] =084

b) Validacion de expertos:
Se valid6 el instrumento con tres expertos (Anexo 4), quienes

emitieron una opinion favorable sobre el mismo.

3.5 Procesamiento de informacion

El tratamiento de los datos se llevd a cabo de acuerdo con los criterios

previamente establecidos, con el fin de garantizar la precision, coherencia y validez

de los resultados obtenidos:

1.

2.

Recopilacion de datos mediante encuestas.

Procesamiento de datos, preparacion y modificacién de datos en conflicto.

Los datos recolectados se procesarén utilizando la Gltima version de Excel y
SPSS.

Se analizaron los datos mediante tablas de frecuencia y gréaficos para las

respuestas cuantitativas, segun lo sefialado por Techopedia (2022), sostiene que este

método implica la recopilacion de datos de entrada, su organizacion para generar

informacion util, y finalmente, facilita que el usuario necesario los analice para tomar

decisiones informadas o implementar las medidas apropiadas basandose en la

informacion obtenida.



65

3.6 Analisis e interpretacion de resultados
Los datos recopilados fueron organizados en tablas y procesados utilizando
herramientas estadisticas de Excel. Estas herramientas generaron tablas y gréaficos
cuantitativos que representaron las tasas de respuesta de los encuestados. Los
resultados obtenidos reflejaron las percepciones de los asociados sobre la aplicacion

de las variables de estudio en el contexto de la investigacion.

IV. RESULTADOS
4.1 Analisis de resultados descriptivos

4.1.1 Datos generales

Figura 1 Edad de encuestados

18-27
14%

' 28a37

19%

46%

47 a mas
21%

m18-27 28a37 38 a47 47 a mas

La Figura 1 revela que el 14% de los socios encuestados se encuentra en
la franja de edad de 18 a 27 afios, el 19% pertenece al grupo de 28 a 37 afios, el
46% abarca la categoria de 38 a 47 afios, y el 21% corresponde a individuos
mayores de 47 afios. Esta distribucion demogréafica ha tenido un impacto
positivo en la calidad de las respuestas proporcionadas a los items planteados en

el cuestionario, especificamente en relacion con como la inteligencia emocional
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esta influyendo en las habilidades de negociacion de los socios de la Cooperativa

analizada.

Figura 2 Género de encuestados

b

B Varones M Mujeres

La Figura 2 muestra que el 65% de los empleados que participaron en la
encuesta son hombres, mientras que el 35% son mujeres. Este analisis
demogréafico subraya la inclusion de ambos géneros en la elaboracion de
respuestas al cuestionario acerca de la evolucion de las variables de estudio,

proporcionando una perspectiva equitativa.

Figura 3 Grado de instruccion de encuestados
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La Figura 3 ilustra que el 17% de los participantes en la encuesta tienen
educacién primaria, el 35% cuenta con educacion secundaria, el 42% posee
educacion técnica, y el 7% ha alcanzado niveles de instruccion superior. La
predominancia de encuestados con educacién secundaria a superior contribuye
a asegurar la imparcialidad en las respuestas proporcionadas al cuestionario

acerca de la evolucion de las variables de estudio en el contexto del analisis.

4.1.2 Analisis de las variables inteligencia emocional y habilidades de negociacion

a) Dimensiones: Autocontrol - Asertividad

Figura 4 Influencia entre conciencia emocional y honestidad en la
negociacion

51%
41%
30%

19% 20%
11%
% ° 9% I I
(o]
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Siempre Casi siempre A veces Muy pocas Nunca
veces

M { Los consocios demuestran conciencia emocional adecuada?

M i Los consocios demuestran honestidad cuando realizan la negociacién?

La Figura 4 revela que el 9% de los socios demuestra tener una
conciencia emocional adecuada siempre, el 9% casi siempre, el 11% a veces,
el 51% muy pocas veces y el 20% nunca. En contraste, el 3% de los
encuestados muestra honestidad en sus negociaciones, el 7% casi siempre, el
19% a veces, el 41% muy pocas veces y el 30% nunca. Por lo tanto, una
conciencia emocional deficiente propicia la deshonestidad en las
negociaciones al distorsionar la interpretacion de principios éticos. La falta

de autoconocimiento emocional conduce a decisiones éticamente
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cuestionables, erosionando la integridad en las negociaciones y afectando la

confianza entre las partes involucradas.

Figura 5 Influencia entre autovaloracion emocional y respecto en la
negociacion
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M ¢ Los consocios demuestran respeto cuando realizan la negociacion?

B ¢ Los consocios demuestran autovaloracién emocional adecuda?

La Figura 5 desvela que el 6% de los socios exhibe una
autoevaluacion emocional adecuada siempre, el 10% casi siempre, el 13% a
veces, el 44% muy pocas veces Yy el 27% nunca. En contraste, el 10% de los
encuestados manifiesta respeto durante las negociaciones siempre, el 15%
casi siempre, el 21% a veces, el 37% muy pocas veces y el 17% nunca. Esto
indica que una evaluacion emocional insuficiente tiene repercusiones
negativas en el respeto durante las acciones de negociacion. La falta de
reconocimiento y comprension de las propias emociones conduce a
comportamientos irrespetuosos, afectando adversamente la calidad de las
interacciones. Una evaluacién emocional inadecuada obstaculiza la empatia
y la consideracion hacia los demas, generando un entorno de negociacion

tenso y poco colaborativo.
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Figura 6 Influencia entre autoconfianza emocional y expresion directa
en negociacion
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La Figura 6 revela que el 5% de los socios muestra autoconfianza
emocional siempre, el 9% casi siempre, el 19% a veces, el 45% muy pocas
veces y el 23% nunca. En contraste, el 7% de los encuestados es siempre
directo en los objetivos de negociacion, el 11% casi siempre, el 15% a veces,
el 52% muy pocas veces y el 15% nunca. Esto subraya que la falta de
confianza emocional afecta negativamente las dificultades en el trato directo
vinculadas a los objetivos de negociacion. Una autoevaluacién emocional
deficiente debilita la seguridad personal, afectando la capacidad para
establecer limites y comunicar necesidades eficazmente. Esta situacion
genera obstaculos en la comunicacién directa, comprometiendo el logro de

los objetivos durante el proceso de negociacion.
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b) Dimensiones: Motivacion — Escucha activa
Figura 7 Influencia entre acercamiento adecuado emocional y

comprension en negociacion
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La Figura 7 revela que el 7% de los socios muestra acercamiento
emocional adecuado siempre, 11% casi siempre, 22 % a veces, el 45% muy
pocas veces y el 14 % nunca. En contraste, el 10% de los encuestados
demuestran siempre comprension emocional adecuado, 14% casi siempre, el
21% a veces, el 38% muy pocas veces Yy el 17% nunca. Esto destaca que una
carencia en el enfoque emocional tiene un impacto adverso en los problemas
de comprensidn de las estrategias de negociacion. La ausencia de sensibilidad
emocional complica la interpretacion de las intenciones y tacticas de los
demas, dando lugar a malentendidos y entorpeciendo la colaboracion
efectiva. Esta deficiencia en el abordaje emocional conllevar a la incapacidad
para reconocer y responder de manera apropiada a las sefiales emocionales

durante las negociaciones.
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Figura 8 Influencia de creatividad emocional en atencion a detalles en
negociacion
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La Figura 8 revela que el 5% de los colaboradores demuestra
creatividad emocional adecuada siempre, 9% casi siempre, 15% a veces, 39%
muy pocas veces y 31% nunca. En contraste, el 3% de los encuestados
muestra retencion de detalles en negociaciones, 9% casi siempre, 16% a
veces, 48% muy pocas veces y 25% nunca. Esto sefiala que la carencia de
creatividad emocional impacta negativamente en la retenciéon durante las
negociaciones, limitando la interpretacion y recuerdo de sutilezas
emocionales. La incapacidad para vincular emociones con informacion
especifica dificulta la comprension profunda, comprometiendo la retencién y
la toma de decisiones empresariales fundamentadas.

Figura 9 Influencia entre firmeza emocional y feedback en negociacion
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c) Dimensiones: Autorregulacion — Flexibilidad

Figura 10 Influencia de atencion emocional en adaptacion a
escenarios de negociacion

46%46%

18%

13%
5% 5%

Siempre Casi A veces Muy pocas Nunca
siempre veces

B i Los consocios demuestran atencién emocional adecuada?

W ¢ Los consocios demuestran adaptacion a escenarios de negociacion?

La Figura 9 muestra que el 5% de los colaboradores tiene una atencion
emocional adecuada siempre, 13% casi siempre, 18% a veces, 46% muy
pocas veces y 19% nunca. En contraste, el 5% se adapta adecuadamente a
escenarios de negociacion, 7% casi siempre, 12% a veces, 46% muy pocas
veces y 30% nunca. La falta de atencion emocional adecuada dificulta la
adaptacion en negociaciones al obstaculizar la interpretacion y respuesta a
sefiales emocionales. La carencia de sintonia emocional afecta la
comprension de dinamicas sociales y la adaptabilidad a cambios,
comprometiendo la eficacia empresarial y generando desafios en el entorno

laboral.
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Figura 11 Influencia de concentracion emocional en modificacion de
objetivos en negociacion
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La Figura 11 indica que el 7% de los colaboradores mantiene una
concentracion emocional adecuada siempre, 13% casi siempre, 18% a veces,
40% muy pocas veces y 20% nunca. En contraste, el 7% ajusta técnicamente
los objetivos de negociacién, 11% casi siempre, 18% a veces, 41% muy pocas
veces y 23% nunca. La falta de concentracion emocional dificulta la
modificacion de objetivos al obstaculizar la comprension y gestion de
emociones. La incapacidad para enfocarse emocionalmente limita la
adaptabilidad a cambios en metas, afecta la toma de decisiones estratégicas y

genera obstaculos para lograr acuerdos 6ptimos en contextos empresariales.
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Figura 12 Influencia de serenidad emocional en anticipacion de
cambios en negociacion
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La Figura 12 indica que el 9% de los colaboradores mantiene
serenidad emocional adecuada siempre, 11% casi siempre, 18% a veces, 37%
muy pocas veces y 25% nunca. En contraste, el 5% se anticipa a los cambios
de negociacion, 10% casi siempre, 21% a veces, 43% muy pocas veces y 21%
nunca. Esto sefiala que la falta de serenidad emocional ocasiona problemas
en la anticipacion de cambios en las negociaciones, afectando la capacidad
para mantener la calma y evaluar de manera objetiva situaciones dindmicas.
La ausencia de tranquilidad emocional dificulta la adaptabilidad a
modificaciones en las condiciones de negociacion, lo que presenta desafios
en la toma de decisiones informadas y crea obstaculos para lograr acuerdos

exitosos en entornos comerciales.
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d) Dimensiones: Empatia — Persuasion

Figura 13 Influencia de entendimiento emocional en afinidad en

negociacion
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Segun la Figura 13, el 11% de los colaboradores muestra un
entendimiento emocional adecuado siempre, 14% casi siempre, 21% a veces,
35% muy pocas veces y 20% nunca. En contraste, el 9% siempre logra
afinidad con quienes negocian, 12% casi siempre, 15% a veces, 40% muy
pocas veces y 23% nunca. Estos resultados indican que la carencia de
comprension emocional dificulta la afinidad con las personas involucradas
en la negociacion al obstaculizar la percepcién e interpretacion de sus
emociones. La falta de empatia emocional afecta la conexion interpersonal,
creando obstaculos para establecer relaciones sélidas y comprender las
necesidades y perspectivas de los participantes en la negociacién, lo que

podria afectar el éxito en el ambito comercial.
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Figura 14 Influencia de interés emocional en persistencia en
negociacion

I ) (%
NunCa  — 15y

I — 45%
MUY POCaS VeCes  ——————————— 450,

—— 17%
Aveces  —— 19%

Casi siempre I 17
p I )%

. — 7%
slempre  s— 99

B (Los consocios demuestran persistencia cuando negocian?

B (Los consocios muestran interés emocional adecuado?

Segun la Figura 14, el 9% de los colaboradores muestran interés
emocional adecuado siempre, 12% casi siempre, 19% a veces, 55% muy
pocas veces y 15% nunca. En contraste, el 7% siempre demuestran
persistencia adecuada en la negociacién, 11% casi siempre, 17% a veces,
45% muy pocas veces y 20% nunca. Lo que india que la falta de interés
emocional contribuye a problemas de persistencia en la negociacion al
disminuir la motivacion y compromiso emocional en el proceso. La carencia
de conexién emocional afecta la disposicion para superar desafios y mantener
la energia necesaria. Esto puede resultar en una pérdida de impulso, afectando
la capacidad para enfrentar obstaculos y alcanzar acuerdos exitosos en el

ambito negociador.



s

Figura 15 Influencia de identificacion emocional en soluciones de
problemas de negociacion
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Con base en la Figura 15, el 7% de los colaboradores siempre muestra
identificacion emocional adecuada, 11% casi siempre, 15% a veces, 47%
muy pocas veces y 19% nunca. En contraste, el 6% siempre resuelve
problemas en negociaciones, 10% casi siempre, 16% a veces, 46% muy pocas
veces y 22% nunca. La carencia de identificacion emocional con los
interlocutores genera dificultades en la resolucion de conflictos durante las
negociaciones. La falta de empatia emocional complica la comprension de
perspectivas y necesidades, afectando la habilidad para encontrar soluciones
eficaces. Esta falta de conexion emocional puede obstaculizar la toma de
decisiones colaborativas y contribuir a enfrentar desafios en la obtencion de

acuerdos satisfactorios.
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e) Dimensiones: Habilidades sociales — Tolerancia al riesgo

Figura 16 Actitud emocional en actitud proactiva en negociacion
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En base a la Figura 16, el 11% de los colaboradores demuestra actitud
emocional de servicio siempre, 14% casi siempre, 21% a veces, 35% muy
pocas veces y 20% nunca. En contraste, el 9% siempre muestra actitud
proactiva en la negociacién, 12% casi siempre, 15% a veces, 40% muy pocas
veces y 23% nunca. Esto indica que la carencia de una actitud emocional de
servicio impacta negativamente en la actitud proactiva durante la
negociacion. La falta de disposicion para atender las necesidades
emocionales de los demaés dificulta la toma de iniciativas positivas, afectando
la capacidad para anticipar y abordar de manera proactiva problemas durante
las negociaciones. Esto crea un entorno menos colaborativo y complica la

consecucion de acuerdos mutuamente beneficiosos.
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Figura 17 Influencia de adaptabilidad emocional en planeacién de
contingencias de negociacion
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Segun la Figura 17, el 9% de los colaboradores demuestra
adaptabilidad emocional siempre, 12% casi siempre, 19% a veces, 45% muy
pocas veces y 15% nunca. En contraste, el 7% siempre planifican
contingencias en negociaciones, 11% casi siempre, 17% a veces, 45% muy
pocas veces y 20% nunca. Esto sefiala que la falta de adaptabilidad emocional
genera complicaciones en la preparacion de contingencias en negociaciones.
La incapacidad para ajustarse emocionalmente a cambios dificulta la
anticipacion y preparacion para imprevistos. Esta rigidez emocional puede
resultar en la falta de estrategias efectivas para abordar desafios imprevistos,
afectando la capacidad de respuesta y generando obstaculos para lograr

acuerdos exitosos en el ambito negociador.
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Figura 18 Influencia de atencion a detalles emocionales en reduccion
de incertidumbres de negociacion
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La Figura 18, muestra que el 10% de los colaboradores muestra
atencion emocional adecuada siempre, 14% casi siempre, 21% a veces, 40%
muy pocas veces y 15% nunca. En contraste, el 7% siempre busca reducir la
incertidumbre en las negociaciones, 11% casi siempre, 19% a veces, 40%
muy pocas veces y 23% nunca. Esto indica que la falta de atencién emocional
dificulta la reduccion de incertidumbres en las negociaciones. La incapacidad
para concentrarse emocionalmente complica la interpretacion de sefiales y la
gestion efectiva de la incertidumbre, lo que puede resultar en una toma de
decisiones menos informada y estratégica. Esto crea obstaculos para lograr

acuerdos sélidos en el &mbito empresarial.

4.3 Analisis inferencial de resultados

4.3.1 Prueba de normalidad
Basandonos en SPP Statistics (2023) y teniendo en cuenta que el namero
de participantes es superior a 50 individuos (realizamos 150 encuestas para este
estudio), llevamos a cabo la evaluacion de la normalidad utilizando el método

Kolmogérov-Smirnov.



Tabla 3 Célculo de Kolmogdrov-Smirnov
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Inteligencia Habilidades
emocional de
negociacion
N 150 150
Parametros 42.43453 50.23453
normales
Desviacion
18.76547 18.76466
Estadistico de prueba .068 .068
Sig. asintdtica 175 175

Segun Ruiz (2019) si el nivel de significancia asintética supera al

limite de 0,05, se determina que los datos presentan una distribucion normal.

Por tanto, como el nivel de significancia asintotica (0,189) es superior a 0,05,

nuestros datos presentan una distribucion normal. A partir de este resultado,

la prueba estadistica de contraste de hipotesis corresponde al coeficiente de

correlacion de Pearson porque medimos la dependencia lineal entre nuestras

variables de estudio.

4.3.2 Contraste de hipotesis general

Tabla 4 Influencia de inteligencia emocional en habilidades de negociacion

R de Pearson

Inteligencia
emocional

Habilidades de
Negociacién

Correlacion de Pearson

Sig. (bilateral)

868"

,000
150

El analisis del estadistico Pearson reveld un valor de significancia (Sig.)

de 0.000, por debajo del nivel de significancia establecido (o = 0.05), indicando

una correlacion significativa entre la inteligencia emocional y las habilidades de
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negociacion. Ademas, el valor de p (P valor) de 0.868 sefiala una correlacion
positiva fuerte entre estas variables, sugiriendo que un mayor nivel de
inteligencia emocional est& asociado con un mejor desempefio en las habilidades
de negociacién de los asociados de la Cooperativa Agraria Frutos Del Ande,
Ayacucho, 2023.

4.3.2 Contrastacion: hipotesis especifica 1

Tabla 5 Influencia de autoconciencia emocional en el asertividad de

negociacion

Autoconciencia
R de Pearson emocional
Correlacion de Pearson 859"
Asertividad en 000

negociacion Sig. (bilateral) ’
150

N

El andlisis del estadistico Pearson reveld un valor de significancia (Sig.)
de 0.000, inferior al nivel de significancia establecido (a = 0.05), indicando una
correlacion significativa entre la autoconciencia emocional y el asertividad en la
negociacion. Ademas, el (P valor) de 0.859 sefiala una correlacion positiva
fuerte entre estas variables, sugiriendo que a mayor conciencia emocional
corresponde un mejor asertividad en las negociaciones.

4.3.3 Contrastacion: hipotesis especifica 2

Tabla 6 Influencia de motivacién emocional en la escucha activa en

negociacion
Motivacion
R de Pearson emocional
Correlacion de Pearson 798"
Escucha activa en 000
negociacion Sig. (bilateral) ’
150

N
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El andlisis del estadistico Pearson evidencié un valor de significancia
(Sig.) de 0.000, por debajo del nivel establecido (a0 = 0.05), sefialando una
correlacion significativa entre la motivacion emocional y la escucha activa en la
negociacion. Asimismo, el (P valor) de 0.798 indica una fuerte correlacion
positiva entre estas variables, sugiriendo que una mayor motivacion emocional
se relaciona con una mejor practica de la escucha activa en las negociaciones.
4.3.4 Contrastacion: hipotesis especifica 3

Tabla 7 Influencia de autorregulacion emocional en la flexibilidad en

negociacion

Autorregulacion
R de Pearson emocional
Correlacion de Pearson 872"
Flexibilidad en 000

negociacion Sig. (bilateral) ’
150

N

El andlisis del estadistico Pearson reveld un valor de significancia (Sig.)
de 0.000, inferior al nivel establecido (a = 0.05), indicando una correlacion
significativa entre la autorregulacién emocional y la flexibilidad en la
negociacion. Ademas, el (P valor) de 0.872 sefiala una fuerte correlacién
positiva entre estas variables, sugiriendo que una mayor capacidad de
autorregulacion emocional se asocia con una mayor flexibilidad en las

negociaciones.
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4.3.4 Contrastacion: hipotesis especifica 4

Tabla 8 Influencia de la empatia emocional en la persuasion en negociacion

Empatia
R de Pearson emocional
Correlacion de Pearson 821"
Persuasion en 000
negociacion Sig. (bilateral) ’
150
N

El andlisis del estadistico Pearson reveld un valor de significancia (Sig.)
de 0.000, por debajo del nivel establecido (a = 0.05), indicando una correlacion
significativa entre empatia emocional y persuasion en la negociacion. Ademas,
el (P valor) de 0.821 sefiala una fuerte correlacion positiva entre estas variables,
sugiriendo que una mayor capacidad de empatia emocional se asocia con una
mayor efectividad en la persuasién durante las negociaciones.

4.3.4 Contrastacion: hipotesis especifica 5

Tabla 9 Influencia de habilidades sociales emocionales en la tolerancia de
riesgo en la negociacion

Habilidades
R de Pearson sociales
Correlacion de Pearson 854"
Tolerancia del riesgo 000
en negociacion Sig. (bilateral) ’
150
N

El andlisis del estadistico Pearson arroj6 un valor de significancia (Sig.)
de 0.000, inferior a (a = 0.05), sefialando una correlacion significativa entre
habilidades sociales emocionales y la tolerancia al riesgo en la negociacion.
Ademas, el (P valor) de 0.854 indica una correlacion positiva robusta entre estas

variables, sugiriendo que un mayor desarrollo de habilidades sociales
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emocionales se vincula con una mayor capacidad de tolerancia al riesgo en las

negociaciones.

4.4 Limitaciones de investigacion

Las principales restricciones de este estudio comprenden la estructura y el
enfoque metodoldgico, generando complicaciones en la comprensién de los
resultados. Asimismo, la carencia de estrategias solidas para abordar los problemas
que originaron la investigacion se destaca como una limitacion adicional. Por
consiguiente, se precisa realizar mas investigaciones para lograr de manera mas

exhaustiva los objetivos establecidos.

V DISCUSION

El propdsito de esta investigacion fue esclarecer la influencia entre la inteligencia
emocional y las habilidades de negociacion comercial de los integrantes de la Cooperativa
Agraria Frutos Del Ande, Ayacucho, en el afio 2023.

El anélisis cualitativo de la hipdtesis general revela deficiencias en la inteligencia
emocional y habilidades de negociacion de los socios de la Cooperativa en estudio. Se
observa que las carencias en inteligencia emocional afectan negativamente la gestion de
habilidades de negociacion. Estas deficiencias incluyen la falta de autoconciencia
emocional, que impide una adecuada comprension de las propias emociones, la dificultad
para manejar el estrés y la presion emocional de manera efectiva, y una empatia limitada
hacia las necesidades y perspectivas de otros negociadores. Ademas, una autorregulacion
emocional insuficiente contribuye a respuestas impulsivas y a una falta de adaptabilidad en
situaciones desafiantes, lo cual impacta negativamente en la toma de decisiones estratégicas

y en la consecucidn de acuerdos exitosos en el &ambito comercial.
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Estos hallazgos coinciden con los de Zambrano (2022), quien identifico carencias
similares en el dmbito laboral, como la falta de autoconciencia emocional, una gestion
inadecuada del estrés, una escasa empatia hacia los colegas y una mala gestion emocional
personal. Ademas, Zambrano et al. (2023), destacan que las insuficiencias en las habilidades
de negociacion de los socios se manifiestan en la incapacidad para comprender y manejar
emociones, la limitada empatia hacia perspectivas ajenas y la dificultad para adaptarse
estratégicamente a situaciones desafiantes, lo que impacta negativamente en la consecucion
de acuerdos exitosos.

Desde el punto de vista cuantitativo, la prueba de inferencia indica que la inteligencia
emocional ejerce una influencia significativa en las habilidades de negociacion de los socios.
La evidencia respalda esta hipotesis con un valor p de 0.000, que es menor a 0.05, lo que
demuestra una correlacion significativa entre las variables. Segun el coeficiente de Pearson,
con un nivel de significancia r = 0.868, se observa una correlacion positiva alta entre las
variables examinadas. Este resultado es consistente con el estudio de Zambrano (2022) que
revel6 una relacion positiva y significativa entre la inteligencia emocional y la intencién de
emprendimiento, con valores estadisticos de 0.550 y un p-valor < 0.05.

Respecto a la hipotesis especifica 1, que examina la influencia de la autoconciencia
emocional en la asertividad durante la negociacién, se identifican dificultades relacionadas
con una autoconciencia emocional limitada. Esta carencia afecta negativamente la
asertividad en las negociaciones, al dificultar la comprension y expresion adecuada de las
emociones personales. La falta de percepcion emocional propia restringe la capacidad para
comunicarse de manera efectiva, lo que perjudica la habilidad para defender los propios
intereses y alcanzar acuerdos satisfactorios en el proceso de negociacion.

En términos inferenciales, el valor p de 0.859 obtenido en la prueba de Pearson

sugiere una correlacion positiva fuerte entre la autoconciencia emocional y el asertividad en
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las negociaciones, indicando que una mayor conciencia emocional esta asociada con un
mejor asertividad.

Estos resultados son consistentes con las conclusiones de Riega y Tavara (2023),
quienes encontraron un coeficiente de correlacion Rho de Spearman de 0.899 entre las dos
variables en estudio, indicando una relacion significativamente positiva. Ademas, Salinas et
al. (2023) destacan la conexion entre la comprension efectiva de la negociacion y el
conocimiento previo del conflicto. No obstante, dado que las conversaciones y la interaccion
humana son dindmicas y urgentes, es crucial ampliar el enfoque para incluir aspectos
fundamentales, tecnoldgicos y de aplicacion, asegurando una comprension integral de la
comunicacion en la negociacion.

En relacion con la hipoétesis especifica 2, que propone que la motivacion influye
significativamente en la escucha activa durante la negociacion, se observa que deficiencias
en la motivacion emocional conllevan una escucha activa deficiente en este proceso. La falta
de motivacion emocional disminuye el interés y la disposicion para comprender las
emociones ajenas, afectando negativamente la atencién y concentracién durante las
interacciones. Esta carencia de impulso emocional compromete la capacidad para interpretar
las necesidades de los demés, dificultando asi la creacion de acuerdos efectivos.
Inferencialmente, el valor p de 0.798 sugiere una correlacion positiva fuerte entre la
motivacion emocional y la practica de la escucha activa en las negociaciones, indicando que
una mayor motivacién emocional esta asociada con una mejor escucha activa.

Estos hallazgos son consistentes con las conclusiones de Avellaneda (2021), quien
sefiala que la falta de motivacion emocional en las negociaciones puede reducir el interés y
la disposicion para comprender las emociones ajenas, impactando negativamente la eficacia
de la interaccion. Sin embargo, Avellaneda (2021) también reporta que la prueba de Pearson

arrojo un coeficiente de -0.020 con una significancia de 0.931, indicando una ausencia de
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correlacion entre la inteligencia emocional y el desempefio laboral de los colaboradores. Por
su parte, Fernandez (2022) destaca que las dificultades en la escucha activan durante las
negociaciones surgen cuando existen obstaculos para comprender las emociones de los
demas, comprometiendo la eficacia de la comunicacion y la toma de decisiones.

En relacion con la hipétesis especifica 3, que sostiene que la autorregulacion influye
significativamente en la flexibilidad de negociacidn, se observan deficiencias en la
autorregulacion emocional que afectan negativamente la flexibilidad durante las
negociaciones. Las dificultades para gestionar adecuadamente las propias emociones limitan
la capacidad para adaptarse a cambios, constituyendo un obstaculo para la resolucion
efectiva de disputas y la consecucion de acuerdos flexibles en el proceso negociador.
Inferencialmente, el valor p de 0.872 sugiere una fuerte correlacion positiva entre la
autorregulacion emocional y la flexibilidad en las negociaciones, indicando gue una mayor
capacidad de autorregulacion emocional estad asociada con una mayor flexibilidad en el
proceso negociador.

Estos resultados coinciden con los hallazgos de Shica (2019), quien sefiala que la
autorregulacion emocional favorece la adaptabilidad en la negociacion al permitir a los
participantes gestionar mejor sus emociones y encontrar soluciones eficaces. Utilizando el
coeficiente de correlacién no paramétrico Rho de Spearman, el estudio de Shica confirma
una correlacién directa significativa (p < .05) entre la inteligencia emocional y las
habilidades de gestion en la negociacion de conflictos, con un Rho de Spearman de 0.17 y
un nivel de significancia de 0.002. Por otro lado, Aguirre (2022) sostiene que la flexibilidad
en la negociacion se ve fortalecida por la capacidad de autorregulacion emocional,
facilitando la adaptacion y la comunicacion efectiva para lograr soluciones adecuadas. Sin

embargo, otros resultados correlacionales indican que no hay una relacion significativa (p >
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0.05) entre la inteligencia emocional y las habilidades de gestion en la negociacion de
conflictos entre los trabajadores, con una correlacién positiva baja (Rho = 0.34).

En relacién con la hipotesis especifica 4, que postula que la empatia influye
significativamente en la persuasion durante la negociacion, se identificaron deficiencias en
la empatia emocional que afectan negativamente la persuasion. La falta de empatia limita la
comprension y conexién con las emociones de los demas, dificultando asi la capacidad para
influir de manera efectiva y resultando en una persuasion menos efectiva. Esto representa
un obstaculo para lograr acuerdos beneficiosos en el proceso de negociacion.
Inferencialmente, el valor p de 0.821 sugiere una fuerte correlacion positiva entre la empatia
emocional y la efectividad en la persuasion durante las negociaciones, indicando que una
mayor capacidad de empatia se asocia con una mayor efectividad persuasiva.

Estos resultados estan en linea con el estudio de Asqui (2020), que muestra que las
competencias emocionales, especialmente la empatia, estan correlacionadas con la habilidad
para negociar conflictos. La mejora en estas competencias se traduce en una mejor gestion
de conflictos escolares, sugiriendo la necesidad de asignar recursos para fortalecer la
empatiay, asi, mejorar el rendimiento académico. Ademas, el andlisis inferencial revela una
relacion significativa entre el control emocional (p = 0.010, Rho = 0.288) y la empatia (p =
0.001, Rho = 0.467). Por otro lado, Christiansen (2023) enfatiza que la empatia auténtica va
maés alla de la escucha, implicando una comprension y validacion profundas que influyen
positivamente en las interacciones. Técnicas como el etiquetado y el refraseo son
herramientas practicas que pueden aplicarse en nuestras interacciones diarias para mejorar
la persuasion.

En relacion con la hipotesis especifica 5, que sugiere que las habilidades sociales
influyen significativamente en la tolerancia al riesgo durante la negociacion, se identificaron

deficiencias en las habilidades sociales emocionales que afectan negativamente tanto la
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persuasion como la disposicion a asumir riesgos. Estas deficiencias dificultan la capacidad
para establecer conexiones emocionales y comunicarse de manera efectiva, lo que puede
llevar a una persuasion menos eficaz y una menor disposicién a aceptar riesgos.
Inferencialmente, el valor p de 0.854 indica una correlacion positiva solida entre las
habilidades sociales emocionales y la tolerancia al riesgo en las negociaciones, sugiriendo
que un mayor desarrollo de estas habilidades estd asociado con una mayor capacidad para
asumir riesgos en las negociaciones.

Estos resultados coinciden con los hallazgos de Mendoza (2023), que identifico
factores clave para mejorar los procesos de negociacion internacional entre México, China,
Corea del Sur y Japon. Mendoza destaco la importancia de las investigaciones culturales
previas para los negociadores, explorando la integracion del modelo de dimensiones
culturales de Geert Hofstede para aprovechar las particularidades de cada cultura. Ademas,
Garcia (2023) sefiala que, en la dimension de aversion al riesgo, Estados Unidos muestra
una actitud moderada, valorando la mentalidad emprendedora y la disposicién a asumir
riesgos calculados en negociaciones interculturales. Se enfatiza la necesidad de minimizar

riesgos a través de una planificacion cuidadosa y una atencién meticulosa a la seguridad.
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CONCLUSIONES

1. La investigacion ha revelado una influencia significativa de la autoconciencia emocional
en el asertividad durante las negociaciones de los asociados de la Cooperativa Agraria
Frutos del Ande, en Ayacucho. El andlisis estadistico, utilizando el coeficiente de
correlacion de Pearson, muestra un valor p de 0.859, indicando una fuerte correlacion
positiva entre estas dos variables. Esto sugiere que un mayor nivel de autoconciencia
emocional estd asociado con una mejora en el asertividad durante las negociaciones. No
obstante, se han detectado deficiencias cualitativas en la autoconciencia emocional, en areas
como la conciencia emocional, la autovaloracion y la autoconfianza. Estas deficiencias
afectan negativamente el asertividad en las negociaciones, evidenciandose en aspectos
clave como la honestidad, el respeto y la capacidad para expresarse directamente. Estos
hallazgos cumplen con el objetivo de especificar cdmo la autoconciencia emocional
impacta directamente en el asertividad de las negociaciones, proporcionando una

comprension clara de esta relacion.

2. Lainvestigacion ha revelado una clara conexion entre la motivacion emocional y la calidad
de la escucha activa en las negociaciones de los asociados de la Cooperativa Agraria Frutos
del Ande, en Ayacucho. Este vinculo se confirma con el analisis estadistico, que muestra
un valor p de 0.798, indicando una fuerte correlacion positiva entre estas variables. Este
hallazgo sugiere que un incremento en la motivacion emocional esta asociado con una
mejora en la escucha activa durante las negociaciones. Sin embargo, se han identificado
deficiencias cualitativas en la motivacion emocional, particularmente en areas como el
enfoque, la creatividad y la firmeza. Estas deficiencias afectan negativamente la practica de
la escucha activa, evidenciandose en aspectos clave como la comprension, la retencién de

informacidn y la retroalimentacion. Estos resultados cumplen con el objetivo de detallar
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cémo la motivacion emocional influye en la escucha activa en el proceso de negociacion,
proporcionando una visién clara de esta relacion.

La investigacion subraya la influencia de la autorregulacién emocional en la flexibilidad
durante las negociaciones de los asociados de la Cooperativa Agraria Frutos del Ande, en
Ayacucho. Este vinculo se confirma con el andlisis estadistico, que muestra un valor p de
0.872, indicando una fuerte correlacion positiva entre estas variables. Este hallazgo sugiere
que a medida que se fortalece la autorregulacion emocional, también mejora la flexibilidad
en las negociaciones. No obstante, se han identificado deficiencias cualitativas en la
autorregulacion emocional, especialmente en aspectos como la atencion, la concentracién
y la serenidad. Estas deficiencias afectan negativamente la flexibilidad durante las
negociaciones, evidenciandose en la capacidad de adaptacion, la modificacion de objetivos
y la anticipacion de cambios. Estos resultados cumplen con el objetivo de explicar como la
autorregulacion emocional impacta directamente en la flexibilidad de las negociaciones,
ofreciendo una vision detallada de esta relacion.

La investigacion pone de relieve la influencia de la empatia emocional en la persuasion
durante las negociaciones de los asociados de la Cooperativa Agraria Frutos del Ande en
Ayacucho. Este vinculo se confirma con el andlisis estadistico, que muestra un valor p de
0.821, indicando una fuerte correlacion positiva entre ambas variables. Esto sugiere que un
aumento en la empatia emocional estd asociado con una mejora en la capacidad de
persuasion en las negociaciones. Sin embargo, se han identificado deficiencias cualitativas
en la empatia emocional, particularmente en areas como el entendimiento, el interés y la
identificacion con los demés. Estas deficiencias afectan negativamente la persuasion
durante las negociaciones, evidenciandose en aspectos clave como la afinidad, la

persistencia y la capacidad para ofrecer soluciones efectivas. Estos resultados cumplen con
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el objetivo de especificar como la empatia emocional influye en la persuasion en el proceso
de negociacién, proporcionando una comprension detallada de esta relacion.

La investigacion pone de manifiesto la influencia de las habilidades sociales emocionales
en la tolerancia al riesgo durante las negociaciones de los asociados de la Cooperativa
Agraria Frutos del Ande en Ayacucho. Este vinculo se confirma con el analisis estadistico,
que muestra un valor p de 0.821, indicando una fuerte correlacion positiva entre estas dos
variables. Esto sugiere que un fortalecimiento de las habilidades sociales emocionales esta
asociado con una mayor tolerancia al riesgo en las negociaciones. No obstante, se han
identificado deficiencias cualitativas en estas habilidades, particularmente en areas como la
actitud de servicio, la adaptabilidad y la atencion al cliente. Estas deficiencias afectan
negativamente la tolerancia al riesgo en el proceso negociador, evidenciandose en aspectos
clave como la actitud proactiva, la planificacién de contingencias y la reducciéon de
incertidumbres. Estos hallazgos demuestran detalladamente cémo las habilidades sociales
emocionales influyen en la capacidad para asumir riesgos en las negociaciones.

En términos generales, la investigacion revela como la inteligencia emocional influye en
las habilidades de negociacién de los asociados de la Cooperativa Agraria Frutos del Ande
en Ayacucho. El andlisis estadistico, con un valor p de 0.868, indica una fuerte correlacion
positiva entre la inteligencia emocional y las habilidades de negociacion. Este hallazgo
sugiere que un incremento en la inteligencia emocional esta asociado con una mejora en las
habilidades de negociacion. Sin embargo, a pesar de estos resultados positivos, se han
detectado deficiencias cualitativas en varias dimensiones de la inteligencia emocional,
incluyendo la autoconciencia, la motivacién, la autorregulacion, la empatia y las
habilidades sociales. Estas deficiencias afectan negativamente el desarrollo de habilidades

clave en la negociacion, como el asertividad, la escucha activa, la flexibilidad, la persuasion
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y latolerancia al riesgo. Asi, la investigacion ilustra como la inteligencia emocional impacta

significativamente en la efectividad de las habilidades de negociacion comercial.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda implementar programas de desarrollo personal que se centren en mejorar la
autoconciencia emocional, ayudando a los individuos a identificar y comprender mejor sus
propias emociones. Adicionalmente, se sugiere participar en entrenamientos especializados
para fortalecer las habilidades asertivas. Estos entrenamientos deben enfocarse en la
expresion clara de pensamientos y emociones durante las negociaciones, con el fin de
mejorar tanto los resultados de las negociaciones como las relaciones interpersonales.

Se recomienda promover la motivacion emocional a través de técnicas como la
visualizacion positiva y el establecimiento de metas emocionales. Ademas, se sugiere
participar en actividades de desarrollo personal que fomenten una mayor conexion
emocional con los demas. Este fortalecimiento emocional contribuira a mejorar la escucha
activa durante las negociaciones, permitiendo una comprension mas profunda y una
respuesta mas eficaz a las necesidades de todas las partes involucradas.

Se recomienda fortalecer la autorregulacion emocional mediante practicas como la
meditacion y momentos de reflexion personal. También se aconseja participar en programas
de desarrollo que se enfoquen en la gestion emocional. Este fortalecimiento ayudara a
mejorar la flexibilidad durante las negociaciones, facilitando una adaptacion mas efectiva
a diversos y cambiantes escenarios.

Se recomienda cultivar la empatia emocional practicando la escucha activa y explorando
diferentes perspectivas. Ademas, participar en actividades que profundicen la comprension
de las emociones de los demas. Este fortalecimiento de la empatia emocional mejorara la
capacidad de persuasion en las negociaciones, al facilitar la construccién de relaciones mas
sOlidas y efectivas con los interlocutores.

Se recomienda fortalecer las habilidades sociales emocionales mediante practicas que

promuevan la empatia, la comunicacion efectiva y el trabajo en equipo. Es igualmente



96

importante participar en actividades que desarrollen la inteligencia social y la adaptabilidad
emocional. Este enfoque mejorard la tolerancia al riesgo en las negociaciones, facilitando
una comprension méas profunda y una gestion mas eficiente de las dinamicas emocionales
en entornos comerciales desafiantes.

Se recomienda impulsar el crecimiento de la inteligencia emocional de los socios mediante
programas de formacion y talleres enfocados en la autoconciencia, la autorregulacion, la
empatia y las habilidades sociales. Fomentar el dominio de la gestion emocional contribuira
significativamente a perfeccionar las habilidades de negociacion, capacitando a los socios
para enfrentar contextos comerciales con mayor equilibrio emocional y eficacia

interpersonal.
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Anexo 1: Matriz de Consistencia
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HIPOTEIS VARIABLES Y i POBLACION Y
PROBLEMAS OBJETIVOS DIMENSIONES METODOLOGIA MUESTRA
Problema general Obijetivo General Hipétesis general V. Independiente Tipo de Poblacién
investigacion
¢, Como influye la inteligencia | Explicar la influencia de inteligencia | La inteligencia emocional influye Inteligencia emocional 150 socios
emocional en las habilidades de | emocional en las habilidades de | significativamente en las habilidades de Aplicada
negociacion comercial de los | negociacion comercial de los | negociacién de los asociados de Iq Dimensiones Muestra
asociados de la Cooperativa Agraria | asociados de la Cooperativa Agraria | Cooperativa Agraria Frutos Del Ande, Nivel de
Frutos Del Ande, Ayacucho, 2023? | Frutos Del Ande, Ayacucho, 2023 Ayacucho, 2023. e Autoconciencia investigacion No aplica, por
e Motivacion ser poblacién
Problema Especificos Objetivos Especificos e Autorregulacion Explicativa reducida y finita
Hipotesis especificas o Empatia
a.¢Como influye la autoconciencia | a.Especificar la influencia la e Habilidades sociales Disefio de Procesamiento

emocional en el asertividad de
negociacion?

b.;Cémo influye la motivacién en
escucha activa en la negociacion?

c.¢,Como influye la autorregulacién
en la flexibilidad de negociacién?

d.;Como influye la empatia en la
persuasién en la negociacion?

e.;Como influye las habilidades
sociales en la tolerancia de riesgo
en negociacién?

autoconciencia emocional en el
asertividad de negociacion.

b.Detallar la influencia de la
motivacion en escucha activa en la
negociacion.

c.Explicar la influencia de
autorregulacion en la flexibilidad
en negociacién

d.Especificar la influencia de la
empatia en la persuasién en la

negociacion
e.Detallar la influencia de las
habilidades sociales en la

tolerancia  del
negociacion.

riesgo  en

. La motivacion

. La empatia influye significativamente

La autoconciencia emocional influye
significativamente en el asertividad de
negociacion.
influye
significativamente escucha activa en la|
negociacion.
La autorregulacion influye
significativamente en la flexibilidad de
negociacion.

en la persuasién en negociacion.
Las habilidades sociales influyen
significativamente en la tolerancia del
riesgo en negociacion.

Variable dependiente
Habilidades de negociacion
Dimensiones

Asertividad

Escucha activa
Flexibilidad
Persuasion
Tolerancia del riesgo

investigacion
No experimental
Métodos de
investigacion
General

Cientifico
hipotético-deductivo

Especifico

Estadistico

de datos

Estadistica
descriptiva
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Anexo 2: Cuestionario para Socios

Estimados socios, el propdsito de este cuestionario es recopilar datos que se requieren para
ejecutar la tesis referidos a los temas de inteligencia emocional y habilidades de negociacion
en Cooperativa Agraria Frutos Del Ande, por lo que suplicamos a cada uno de ustedes
responder las preguntas de este cuestionario con la verdad colocando una "X" en la opcién de
respuesta que crea conveniente. La opciones de respuesta pueden ser:

5. Siempre () 4. Casi Siempre () 3. A veces () 2. Muy pocas veces () 1. Nunca ()

I. Datos Generales

LT o TP
2.Grado de INSLIUCCION: ... .. et et
3.TIEMPO e @SOCIAUD: ....veie i e e

Il. Preguntas estructurales

INTELIGENCIA EMOCIONAL

Dimensiones

Autoconciencia emocional s 4 3 5
4 | ¢Los consocios demuestran conciencia emocional?
5 | ¢Los consocios demuestran autovaloracion emocional?
6 | ¢Los consocios demuestran autoconfianza emocional?
Motivacion 5 4 3 2
; ¢Los consocios demuestran acercamiento adecuado con los que
negocian?
g ¢Los consocios demuestran creatividad cuando realizan la
negociacion?
9 ¢Los consocios demuestran firmeza adecuado cuando realizan
la negociacién?
Autorregulacion 5 4 3 2
10 ¢ Los consocios demuestran atencion adecuada cuando realizan
la negociacion?
1 ¢Los consocios demuestran concentracion adecuada cuando
realizan la negociacion?
1 ¢Los consocios demuestran serenidad adecuada cuando
realizan la negociacion?
Empatia 5 4 3 2
13 ¢Los consocios demuestran entendimiento adecuado con los
que negocian?
14 ¢Los consocios muestran interés adecuado con los que
negocian?
1s ¢Los consocios demuestran identificacién con los que
negocian?
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Habilidades sociales

¢ Los consocios demuestran actitud de servicio cuando realizan

16 1 negociacion?
17 ¢Los consocios demuestran adaptabilidad cuando realizan la
negociacion?
18 ¢ Los consocios demuestran atencion a detalles cuando realizan
la negociacion?
HABILIDADES DE NEGOCIACION
Asertividad
19 ¢Los consocios demuestran honestidad cuando realizan la
negociacion?
20 ¢Los consocios demuestran respeto cuando realizan la
negociacion?
21 | ¢Los consocios son directos en los objetivos de negociacion?
Escucha activa
- ¢Los consocios demuestran comprension cuando realizan la
negociacion?
3 ¢Los consocios demuestran retencion de detalles cuando
realizan la negociacion?
” ¢Los consocios desarrolla feedback cuando realizan la
negociacion?
Flexibilidad
»5 ¢Los consocios demuestran adaptacion a escenarios de
negociacion?
26 ¢Los consocios modifican técnicamente los objetivos de
negociacion?
57 ¢Los consocios demuestran anticipacion a cambios de
negociacion?
Persuasion
28 | ¢L0s consocios demuestran afinidad con los que negocian?
29 | ¢Los consocios demuestran persistencia cuando negocian?
30 ¢Los consocios demuestran solucién a problemas en las
negociaciones?
Tolerancia al riesgo
31 ¢Los consocios demuestran actitud proactiva en la
negociacion?
37 | ¢Los consocios planean contingencia de negociacion?
33 | ¢L0s consocios buscan reducir incertidumbre de negociacion?

Gracias por colaborarnos




Anexo 4: Prueba de confiabilidad -Alfa de Cronbach
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Total preguntas

Preencuestados Total
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30

1 5 1 3 3 1 5 3 4 3 3 5 2 4 3 2 3 3 3 4 3 3 3 5 4 3 3 4 4 5 4 101

2 3 4 5 5 3 4 4 3 5 4 4 4 3 3 5 4 2 5 4 4 5 5 4 3 5 5 2 4 3 4 118

3 1 1 3 3 1 2 1 1 3 3 3 2 2 1 2 1 1 3 2 1 3 2 2 1 3 3 3 4 1 1 60

4 4 3 4 2 3 3 5 4 5 3 4 4 3 3 5 2 3 5 4 5 2 4 3 4 2 5 2 5 4 3 108

5 1 4 3 5 3 2 2 3 3 4 3 2 2 1 3 4 4 4 2 2 4 3 3 3 5 3 4 2 1 5 90

6 1 3 5 3 4 4 3 5 4 2 5 4 4 1 2 2 5 2 2 3 2 3 3 2 3 4 2 4 5 2 94

7 4 3 2 2 2 3 3 3 3 5 2 2 2 4 3 2 4 2 3 3 2 1 3 2 5 2 2 3 4 3 84

8 2 3 3 4 3 4 4 4 5 3 5 4 2 2 5 4 5 3 2 4 3 4 1 2 3 3 4 2 2 3 98

9 2 4 5 5 5 3 2 3 4 3 4 3 4 2 3 3 4 2 3 2 5 2 5 2 3 4 3 4 2 5 101

10 2 5 2 3 3 5 5 3 2 4 1 1 4 2 5 2 3 5 5 5 5 5 3 3 3 1 1 5 2 5 100

11 3 3 3 3 4 3 3 4 2 4 1 2 4 3 3 2 4 3 3 3 3 2 2 5 3 4 2 4 3 3 91

12 4 4 3 4 3 3 2 2 1 2 3 2 2 3 1 2 3 3 4 2 2 4 3 3 1 3 4 3 4 3 83

13 1 1 2 3 1 2 2 4 2 3 3 2 4 3 2 1 3 5 4 2 4 3 2 4 2 2 2 4 1 1 75

14 4 2 3 5 4 2 4 2 2 3 1 3 2 1 3 4 5 3 5 4 2 3 4 3 4 3 5 4 4 2 96

15 3 1 5 3 1 2 3 2 2 3 3 2 5 3 2 1 3 2 2 3 2 4 2 3 2 4 2 4 4 1 79
PROMED 267 | 28 | 34 | 353|273 |313|307|313 (307|327 |313| 26 |313| 233|307 |247 |3.467 |3.333|3.267 | 3.067 |3.133 | 32 | 3 |2933 |3133|3.267 | 28 (3733 | 3 3 |189.72
Varianzas 169 | 163 | 1.17 | 1.05| 153 | 1.05| 1.26 | 1.05 | 1.53 | 06 | 1.85 | 0.907 | 1.05 | 0.89 | 1.66 | 1.18 | 1.182 | 1.289 | 1.129 | 1.262 | 1.316 | 1.227 | 1.2 | 0.996 | 1.316 | 1.129 | 1.23 | 0.729 | 1.867 | 1.867 3r.82

a= [333_f1][1— 7] = 084
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Anexo 4: Validacién del instrumento por expertos

L. DATOS GENERALES:

1.1 Apellidos y norobres del informante:

Experto 1

,AIOM 4o ("/oofl/é”fv(/ C:jclwy,f

1.2 Institecida donde labor: /alw'«fdro' nm'n/fm (i }é'ﬂz!l//«#df;‘" #/’f‘ﬁ/

1.3 Nombre del Inssrumento motivo de cvabaacitn: /o) " swes’ D
1.4 Autor del instrumento: Bach, Mirko Darwin Argumedo Tores —~
1.5 Thulo de ka Investigacién: Intcligencia emocional y kabilldades de negociacion de los asociados de ln Cooperativa Agraria

Frates Del Ande, Ayacucho, 2023,
ILASPECTO DE VALIDACION
r CRITERNOS BAJA REGULAR | muENA MUY BUENA
INDICADORES 6 1 nuu:&aanuu“nnnn’;x
e 10 |15 5 |3 40 |45 |2 (55 (W (65 s [§0 (45 ‘% w0
formadads con
CLARIDAD je apropind) L
wm
= {
E:m:m Y\
m‘ eras - Y
Lmamtu 0’:-00-
y chandad. )(
INTENCIONALIDAD um"n"- )(
N edtenis
— y.
bipdeesis,
COHERENCIA ‘e *
b cos ke
asertivo y
f‘"“"“" E‘-‘f‘:"‘”" X
HLOPENION DE APLICABILIDALY
V1 PROMEDSO DE VALORACION:
o1 bk, 29 ol , 2022
w2963 m 928085 /(s
Alejandrs Cleser Coronef
Co',ﬂlo,..

§e vewmecds la qpliceso;,
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Experto 2
IV. DATOS GENERALES:

/
1.6 Apellidos y nombres del informante: g“"‘/"(ﬂ-&, QJ‘MB M)w(/’
1.2 Istitucidn donde labors: COAD  Dgama A Yot 1 dd S (N'h"'
1.8 Nombre del instrumento motivo de evalacida: C.,M){'ow' Agrap”
1.9 Autor del instrumento: Bach, Mirko Darwis Argumedo Tormes

110 Tisulo de la investigacién: Inteligencia emocional y habilidades de negociacia de los asociados de
ta Cooperativa Agraria Frutos Del Ande, Ayacucho, 2023.

V. ASPECTO DE VALIDACION

T e [ uuunuuu‘hua’annnunn

PERTINENCIA seceal s s

VLOPINON DE APLICABILIDAD.
VI PROMEDIO DE VALORACKN:

LUGAR Y FECHA- A7MC. w//0/23
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Experto 3

VIL DATOS GENERALES: }'D, (W //”M / ﬂ’{] m/ﬂ

111 Apeliidos y nombres del it (/J
112 Institucidn donde laboea: num.,p/wﬂ/fm w/;{kfj //Wﬂ

113 Nombre del instrumento motive de evaluacion: Cuqf AP *aN O

114 Autor del instrumento: Bach. Mirko Darwin Argumedo Torres -

115 Titulo de la investigacién: Inteligencia emocional y habilidades de negociacion de los asockados de
Ia Cooperativa Agraria Frutos Del Ande, Ayacucho, 2023,

VIIL.  ASPECTO DE VALIDACION

CRITERIOS  [DEFICIENTE EAIA REGULAR BUENA LY BUENA
L"W e e uunscumuuu?c'ﬁlnuunx
e R RN N R N R EA R N ERECRED
Sorraelado om |
DBIETIVIDAD P:bm i 1
aenabies K
F«hdm
ACTUALIDAD s
™
: ilems. s b e
lsw Nkt [
ICIENCIA © ¢
Mady clandsd
Tmmm«mnmpn.uul- J
ul!auls "
CONSISTENCIA K
Iepidetin, —
COMERENCIA mensionss € Y
P ‘
l tes X
PERTINENCIA “ 4 Ia
- | +
IX.OPENION DE AFLICABILIDAD.
Vi PROMEDIO DE VALORACION.

LUGAR ¥ FECHA: /7"“”: 20 ﬂéﬁ J/ZOJ

25260 8 Y

TEL 78", PG x

/

Peleyo fhrt { #ledfuly
Jt ewteds A abecss.



Anexo 5: Carta de aceptacion de la empresa







Anexo 6: Base de datos

Edad Total %
18 -27 21 14%
28 a 37 28 19%
38a47 69 46%
47 a més 32 21%
TOTAL 150 100%
Género Total %
Varones 98 65%
Mujeres 52 35%
TOTAL 150 100%
netruccion | T | %
Primaria 25 17%
Secundaria 52 35%
Técnica 63 42%
Superior 10 7%
TOTAL 150 100%
. . ¢Los consocios
op o
conciencia TOTAL % honestid_ad cuando | TOTAL %
emocional? reall_zan_ !a
negociacion?
Siempre 13 9% | Siempre 5 3%
Casi siempre 14 9% | Casisiempre 11 7%
A veces 17 11% | A veces 28 19%
Muy pocas veces 76 51% | Muy pocas veces 61 41%
Nunca 30 20% | Nunca 45 30%
TOTAL 150 100% | TOTAL 150 100%
éLos €onsocios ég&suestrggnsocms
aﬁgsgfmi on TOTAL % :g;ﬂit;n cuanollé)l TOTAL %
emocional? negociacion?
Siempre 9 6% | Siempre 15 10%
Casi siempre 15 10% | Casi siempre 22 15%
A veces 20 13% | A veces 31 21%
Muy pocas veces 66 44% | Muy pocas veces 56 37%
Nunca 40 27% | Nunca 26 17%
TOTAL 150 100% | TOTAL 150 100%




¢Los CONsocios ¢Los  consocios
demuestran o son directos en los 0
autoconfianza TOTAL % objetivos de TOTAL %
emocional? negociacion?
Siempre 7 5% Siempre 10 7%
Casi siempre 13 9% | Casisiempre 17 11%
A veces 29 19% | A veces 23 15%
Muy pocas veces 67 45% | Muy pocas veces 78 52%
Nunca 34 23% Nunca 22 15%
TOTAL 150 100% | TOTAL 150 100%
¢Los COoNsocios ¢Los  consocios
demuestran demuestran
acercamiento TOTAL % comprension TOTAL %
adecuado con los cuando realizan la
que negocian? negociacion?
Siempre 11 7% Siempre 15 10%
Casi siempre 17 11% | Casi siempre 21 14%
A veces 33 22% | A veces 31 21%
Muy pocas veces 68 45% | Muy pocas veces 57 38%
Nunca 21 14% | Nunca 26 17%
TOTAL 150 100% | TOTAL 150 100%
,Los COoNsocios ¢Los consocios
éemuestran demuestran
S retencion de
0, 0,
creqnwdad cuando | TOTAL % detalles  cuando TOTAL %
realizan la realizan la
negociacion? -
negociacion?
Siempre 2 1% | Siempre 4 3%
Casi siempre 5 3% | Casisiempre 5%
A veces 8 5% | Aveces 14 9%
Muy pocas veces 23 15% | Muy pocas veces 67 45%
Nunca 112 75% Nunca 57 38%
TOTAL 150 100% | TOTAL 150 100%
¢Los €ONsocios ¢Los  consocios
demuestran firmeza desarrolla
adecuado cuando| TOTAL % feedback cuando | TOTAL %
realizan la realizan la
negociacion? negociacion?
Siempre 6 4% | Siempre 3 2%
Casi siempre 9 6% | Casisiempre 5 3%
A veces 11 7% | A veces 20 13%
Muy pocas veces 35 23% | Muy pocas veces 52 35%
Nunca 89 59% | Nunca 70 47%
TOTAL 150 100% | TOTAL 150 100%
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¢Los COoNsocios ¢Los  consocios

demuestran demuestran

atencion adecuada | TOTAL % adaptacion a| TOTAL %
cuando realizan la escenarios de

negociacion? negociacion?

Siempre 7 5% Siempre 7 5%
Casi siempre 19 13% | Casi siempre 11 7%
A veces 27 18% | A veces 18 12%
Muy pocas veces 69 46% | Muy pocas veces 69 46%
Nunca 28 19% Nunca 45 30%
TOTAL 150 100% | TOTAL 150 100%
¢Los consocios ,L0os  consocios

demuestran :;n odifican

concentracion .

0, 0,
adecuada  cuando TOTAL % gel;:_r;;?\z;lcr)r;ente Iodse TOTAL %
realizan la neJ ociacion?
negociacion? g '

Siempre 10 7% Siempre 11 7%
Casi siempre 19 13% | Casi siempre 16 11%
A veces 31 21% | A veces 27 18%
Muy pocas veces 60 40% | Muy pocas veces 62 41%
Nunca 30 20% | Nunca 34 23%
TOTAL 150 100% | TOTAL 150 100%
;Los COoNsocios ¢Los  consocios

demuestran demuestran

serenidad adecuada | TOTAL % anticipacion a| TOTAL %
cuando realizan la cambios de

negociacion? negociacion?

Siempre 13 9% | Siempre 8 5%
Casi siempre 17 11% | Casi siempre 15 10%
A veces 27 18% | A veces 31 21%
Muy pocas veces 55 37% | Muy pocas veces 65 43%
Nunca 38 25% | Nunca 31 21%
TOTAL 150 100% | TOTAL 150 100%
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¢Los consocios ;Los  consocios

demuestran (&emuestran

entendimiento TOTAL % afinidad con los TOTAL %
adecuado con los Ue neqocian?

gue negocian? q 9 :

Siempre 16 11% | Siempre 14 9%
Casi siempre 21 14% | Casi siempre 18 12%
A veces 31 21% | A veces 23 15%
Muy pocas veces 52 35% | Muy pocas veces 60 40%
Nunca 30 20% Nunca 35 23%
TOTAL 150 100% | TOTAL 150 100%
¢Los €OoNnsocios ¢Los  consocios

muestran  interés o demuestran 0
adecuado con los TOTAL % persistencia TOTAL %
que negocian? cuando negocian?

Siempre 14 9% | Siempre 1 7%
Casi siempre 18 12% | Casi siempre 16 11%
A veces 28 19% | A veces 26 17%
Muy pocas veces 67 45% | Muy pocas veces 67 45%
Nunca 23 15% | Nunca 30 20%
TOTAL 150 100% | TOTAL 150 100%
¢Los €onsocios ét%suestrggnsoc'os

demuestran TOTAL | % | solucién a| TOTAL %
identificacion con | |

los que negocian? prob emas €en las

' negociaciones?

Siempre 11 7% | Siempre 9 6%
Casi siempre 17 11% | Casi siempre 15 10%
A veces 23 15% | A veces 24 16%
Muy pocas veces 70 47% | Muy pocas veces 69 46%
Nunca 29 19% | Nunca 33 22%
TOTAL 150 100% | TOTAL 150 100%
¢Los consocios ;,Los  consocios

demuestran  actitud éemuestran actitud

a . 0, 0,
de servicio cuando| TOTAL % proactiva en la TOTAL %
realizan la o
s negociacion?

negociacion?

Siempre 15 10% | Siempre 12 8%
Casi siempre 21 14% | Casi siempre 18 12%
A veces 24 16% | A veces 29 19%
Muy pocas veces 65 43% | Muy pocas veces 50 33%
Nunca 25 17% | Nunca 41 27%
TOTAL 150 100% | TOTAL 150 100%
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¢Los COoNsocios
demuestran

¢Los  consocios
planean

adaptabilidad TOTAL % ; . TOTAL %
cuando realizan la Egngggi?g:g de

negociacion? 9 :

Siempre 17 11% | Siempre 15 10%
Casi siempre 22 15% | Casi siempre 23 15%
A veces 28 19% | A veces 28 19%
Muy pocas veces 52 35% | Muy pocas veces 53 35%
Nunca 31 21% Nunca 31 21%
TOTAL 150 100% | TOTAL 150 100%
¢lLos consoclos ¢Los  consocios

demuestran buscan reducir

atencion a detalles | TOTAL % incertidumbre  de TOTAL %
cuando realizan la neqociacion?

negociacion? 9 :

Siempre 15 10% | Siempre 11 7%
Casi siempre 21 14% | Casi siempre 16 11%
A veces 32 21% | A veces 28 19%
Muy pocas veces 60 40% | Muy pocas veces 60 40%
Nunca 22 15% | Nunca 35 23%
TOTAL 150 | 100% |TOTAL 150 100%
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Siendo las 11:00 a.m. del 20 de diciembre de 2024 se reunieron en el audit6rium de la Escuela de
Posgrado de la Universidad Nacional de San Cristébal de Huamanga, el Jurado Examinador y Calificador de
Tesis, presidido por el Mg. ROALDO PINO ANAYA Director (e) de la Escuela de Posgrado, el Dr. HERMES
SEGUNDO BERMUDEZ VALQUI Director de la Unidad de Posgrado de la Facultad de Ciencias Econémicas,
Administrativas y Contables, e integrado por los siguientes miembros: Dr. OSCAR AMERICO VALLEJOS
SAENZ y el Dr. EDGAR HUARANCCA AGUILAR; para la sustentacién oral y publica de la tesis titulada:
INTELIGENCIA EMOCIONAL Y HABILIDADES DE NEGOCIACION DE LOS ASOCIADOS DE LA
COOPERATIVA AGRARIA FRUTOS DEL ANDE, AYACUCHO, 2023, presentado por el Bach. MIRKO
DARWIN ARGUMEDO TORRES. Teniendo como asesor al Dr. EUSTERIO ORE GUTIERREZ.

Acto seguido se procedié a la exposicién de la tesis, con el fin de optar el Grado Académico de
MAESTRO(A) EN CIENCIAS ECONOMICAS, MENCION EN GESTION EMPRESARIAL. Formuladas las
preguntas, éstas fueron absueltas por el graduando.

A continuacién, el Jurado E inador y Calificador de Tesis procedié a la votacién, la que dio como
resultado el siguiente calificativo: ;j 24 elsell  ( //é)

CALIFICACION (x) .
Aprobado(a) por Unanimidad. /
Aprobado(a) por Mayoria. .
Desaprobado(a) por Unanimidad.

Desaprobado(a) por Mayoria.
(x) Marcar con aspa.

Luego, el presidente del Jurado recomienda que la Escuela de Posgrado proponga que se le otorgue
al Bach. MIRKO DARWIN ARGUMEDO TORRES, el Grado Académico de MAESTRO(A) EN CIENCIAS
ECONOMICAS, MENCION EN GESTION EMPRESARIAL. Siendo 1as....., . 3....Z@......hrs. se levanta la

sesion.

yacucho, a las......,,4.3..:...2.—.@.....hrs. del 20 de diciep

Se extiende el acta en la ciuda

Mg. ROALDO PINO AYA
Directgf(e) de la Escuela dé Posgrado.

Observaciones:
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