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El objetivo del presente estudio es analizar como factores culturales, tales como el regateo, la
informalidad, la elocuencia, la confianza y el uso flexible del tiempo, influyen en la negociacion
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de las empresas dedicadas al comercio por menor. La investigacion tendra un enfoque cualitativo,
con el uso de las técnicas documental y bibliograficas, para lograr los resultados que justifiquen
el sustento a las variables independientes que influyen en la variable dependiente propuesta, para
finalizar con las respectivas conclusiones.
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Abstract

The objective of this study is to analyze how cultural factors, such as haggling, informality,
eloquence, trust and flexible use of time, influence in the negotiation of companies dedicated to
retail trade. The research will have a qualitative approach, with the use of documentary and
bibliographic techniques, to achieve the results that justify the support for the independent
variables that influence the proposed dependent variable, to end with the respective conclusions.
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Introduccion

La negociacion esta presente en nuestra vida diaria, en especial en el mundo de los negocios,
el cual, al haberse tornado en la actualidad tan competitivo, y teniendo como centro y protagonista al
consumidor, obliga a las empresas a desarrollar productos o servicios innovadores y contar con
negociadores sumamente preparados. Ambos presupuestos coadyuvaran en gran medida a lograr una
negociacion efectiva. No obstante, no es infrecuente que los ejecutivos 0 empresarios no cuenten con
la debida preparacion del caso, ni con un planeamiento adecuado que les permita llegar a acuerdos
satisfactorios. Ello se debe, entre otras causas, a que no conocen sus fortalezas y debilidades, no
cuentan con objetivos claros, no determinan sus intereses y posiciones, desconocen o no analizan a
su contraparte, minimizan la importancia de la preparacion previa, lo cual los lleva al fracaso de sus
negociaciones, conforme lo puntualiza Sobrino (2019). Por su parte, la cultura tiene un rol crucial en
la negociacion, porque influye de manera preponderante en ésta, al ser los protagonistas de dicha
actividad seres humanos, quienes, al negociar, traen consigo sus costumbres, percepciones,
tradiciones, creencias, estilos, entre otros.

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

A nivel mundial, en su reporte de tendencias, el Centro de Investigacion de Economia y
Negocios Globales de ADEX-PERU (2023), da cuenta de que las ventas de calzado que mas
relevancia tuvieron fueron las de tela y otros, con US$ 140.4 mil millones en 2023 (35.2% del total),
resaltando las que cuentan con parte superior textil, de caucho y/o plastico, como botas de goma,
sandalias y zuecos de madera. Las proyecciones para el 2025 dan cuenta que oscilarian en US$ 149.4
mil millones, siendo el crecimiento un promedio por afio de 3.2% entre 2023 y 2025.

En lo concerniente al contexto nacional, COMEX PERU (2020) recoge las cifras de la ENAHO

(Encuesta Nacional de Hogares) en 2020, dando cuenta de que las mypes representaron el 95% de las
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empresas peruanas y emplearon a un 26.6% de la Poblacion Econdémicamente Activa - PEA,
reflejando una caida de 21.2 puntos porcentuales (pp) en el porcentaje de la PEA en 2019. Asimismo,
indica que este sector registrd6 ventas anuales por S/ 60,489 millones, traduciéndose en una
disminucion del 59.2% frente al 2019, y equivalen a un 8% del Producto Bruto Interno -- PBI. Estos
resultados tendrian como causa las medidas adoptadas para frenar la pandemia de la Covid-19 en el
territorio nacional.

Por su parte, el indicado reporte de tendencias, el Centro de Investigacion de Economia y
Negocios Globales de ADEX-PERU (2023), consigna que la actividad exportadora de calzado
peruano llegd a los US$ 21.2 millones en 2022, creciendo un 9.1% en comparacion al afio precedente.
Los paises mas relevantes al que se exportd en dicho afio fueron Chile, Estados Unidos, Singapur,
Bolivia y Ecuador, con un total de 80.1% de exportacion.

Por otro lado, el portal Infobae.pe, citando un informe del Instituto Nacional de Estadistica e
Informatica (INEI), da cuenta que las microempresas informales son el sector que ha recibido a mas
jovenes entre el periodo abril 2022 y marzo 2023, dando a conocer que 17 millones 319.900 peruanos
trabajan, pero de esa cifra, el 73,5% labora de manera informal, y que solo el 26,5% trabaja para una
empresa formal y reciben sus beneficios por ley.

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

Por su parte, Ogliastri & Salcedo (2008), afirman que el Peru, al igual que muchos paises
latinoamericanos, presenta una gran diversidad cultural y étnica, producto del mestizaje hispano y

europeo, y las etnias de origen andino, situacion que trajo consigo una interaccion cultural. Del mismo
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modo, una caracteristica muy relevante es centralismo y las jerarquias bien definidas, siendo Lima,
la capital peruana, la que concentra el 80% del comercio del pais. Esta situacion, ha hecho que muchos
pueblos de la Sierra y de la Selva del Perti migren hacia la capital, estableciéndose en los denominados
“conos” (grandes centros poblados urbanos en los margenes de la capital del Perti), donde se han
concentrado prominentes empresarios “chichas”, esto es, informales (Ogliastri & Salcedo, 2008).
Otra causa importante que trac como consecuencia que el negociador peruano se vea obligado, en
muchos casos, a sacar ventaja de todo, es la pobreza y el desempleo, conforme lo sefialan Ogliastri &
Salcedo, 2008). Es asi que, siguiendo a Ogliastri & Salcedo (2008), se concluye que el negociar con
los peruanos trac como consecuencias aspectos tanto positivos como negativos. Entre los puntos
positivos se tiene que es una cultura hospitalaria, amistosa, grata y muy amable, asi como colaborativa
y suave para los efectos de arribar a un acuerdo. En cuanto a los aspectos que les desagradan a otros
negociadores del negociador peruano, se cita la muy baja sensacion de seguridad en lo acordado; falta
de planificacion y la desmedida utilizacion de la elocuencia; la excesiva burocracia en el Estado
peruano; en ocasiones es malicioso y cerrado; dependiendo la percepcion de la contraparte, puede ser
vivo o malicioso, y se puede poner en una situacion de superioridad; no hay estdndares claros,
teniendo que negociarse todo, producto de la informalidad, asi como un uso policrénico del tiempo.

En lo que respecta al sector Mype, Briceno (2017) sostiene que uno de los problemas mas
agudos que caracteriza a esta industria es la elevada informalidad, lo cual acarrea una pobre
productividad laboral; bajas remuneraciones; el no poder negociar internacionalmente de manera
directa y facil; imposibilidad de acceder al sistema financiero formal; no poder negociar con el Estado,
etcétera.

El objetivo del presente estudio es analizar el marco tedrico que justifique la relacion de los
factores culturales/variables independientes que influyen en la forma de negociacidn/variable
dependiente de las empresas dedicadas al comercio por menor. Por lo que se buscara justificar
teodricamente las siguientes variables: el regateo, la informalidad, la elocuencia, la confianza y el uso

flexible del tiempo.

Marco tedrico

Variable dependiente “negociacion”

La negociacion es una actividad cotidiana; la realizamos constantemente en la vida diaria, y

con mucha mas frecuencia en las relaciones empresariales. Sin embargo, en diversas situaciones las
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personas o los comerciantes o bien utilizan de manera ineficaz la negociacion o bien le restan
relevancia como un vehiculo util para emprender y/o resolver disputas, lo cual los lleva a fracasar en
el proceso de negociacion, o a cerrar acuerdos que nos otorga ningtin beneficio.

Es por los motivos expuestos que resulta trascendente realizar una revision sobre las teorias,

definiciones, modelos e investigaciones aplicadas sobre la negociacion (variable dependiente).

Teorias, definiciones e investigaciones sobre la negociacion:

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

Modelo de Harvard: Método Fisher- Ury. El presente modelo de negociacion se basa en

satisfacer los intereses, aunque en muchos casos no sea compartido. Es por ello que este método
resulta ser uno de negociacion asistida para la solucion de disputas, sobresaliendo por su aptitud de
intervenir exitosamente en diferentes ambitos de negociacion, a nivel nacional como internacional
(Hernandez, 2014). Se puede considerar que detras de este modelo estan las necesidades o deseos de
las partes involucradas, ademas se deben buscar ventajas mutuas y cuando se presenten los conflictos
se debe buscar la parcialidad del acuerdo. En suma, el método planteado por los investigadores
sefnalados nos brinda la oportunidad de solucionar disputas o controversias en base a principios,
méritos y criterios objetivos, y no tanto en las posiciones o los deseos de las partes, a efectos de arribar
a acuerdos de mutuo beneficio.

Modelo de las 8 fases. Este modelo tiene su origen en el estudio y andlisis de la negociacion

entre empresas y representantes sindicales pertenecientes al sector industrial. Sin embargo, también
puede ser aplicado, obviamente con las necesarias modificaciones, a otros ambitos como el comercial
o el interpersonal. Dentro de las 8 fases de la negociacion, estan: la preparacion, discusion, sefiales,
propuestas, el paquete, el intercambio, el cierre y el acuerdo (Ovejero, 2004). Un modelo bien
estructurado y no da espacio a la intuicion, sin embargo, entre mas ordenado sea el modelo de
negociacion mas garantias se ofrece. Aunque la intuicion funcione en algunos casos para alcanzar los
objetivos, en este tipo de eventos como lo es la negociacion nunca se debe dejar de lado la deduccion
y el razonamiento. Entonces, el cierre es un resumen donde se trata de terminar la fase del intercambio
haciendo un resumen de todos los acuerdos alcanzados hasta el momento. La ultima fase es el
acuerdo, el propdsito de la fase de cierre es conseguir un acuerdo sobre lo que se ofrece, un acuerdo
satisfactorio de las dos partes. El acuerdo es la ultima fase de la negociacion, a la que han ido dirigidas

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

Teoria de Hofstede. Desarrollada por Gert Hostede, se encuentra basada en el estudio a las

negociaciones internacionales en los afios 80’s a mas de cincuenta paises donde se estaban incluidos
las empresas y gobiernos, contribuyendo asi al campo negociacién interculturales a través de las seis
dimensiones propuestas las cuales segin la pagina Intercultural Programs (2012) en términos de
Hofstede menciona que son las siguientes: Distancia al poder, Individualismo — colectivismo, -
Evasion a la Incertidumbre, Masculinidad versus femineidad, Orientacion a largo plazo - corto plazo
y Complacencia — moderacion. Cabe precisar que las dimensiones presentadas buscan explicar el
comportamiento de personas de distintas naciones frente a otras y como los valores culturales afectan
el desenvolvimiento y decision de las partes en un proceso de negociacion. Ello ha sido de gran
utilidad para proyectos entre paises de gran envergadura y conocer mejor el ambito cultural de la
contraparte a fin de obtener mejores resultados en una negociacion.

Modelo de Sparks. Antes de iniciar una negociacion es importante evaluar qué modelo o estilo

se va a utilizar ya que ello esta relacionado con el contexto social y cultural de ambas partes. Por ello,
segiin Hoffmann (2013) indica que, Sparks analiz6 las suposiciones del ser humano a través de cuatro
impulsos propuestos que quieren demostrar las distintas actitudes de las personas frente a un posible
acuerdo satisfactorio. Sumado a ello, Sparks proporciona cuatro estilos de negociacion a partir de los
impulsos encontrados en los seres humanos.

Modelo de Ackoff. El presente estudio quiere explicar las interacciones que tienen los

individuos en situaciones sociales o de colectividad. De acuerdo con Hoffmann (2013) indica que
Ackoff divide los estilos en Introvertido y Extrovertido, donde el primero presenta estimulos internos
para interactuar con otras personas, les resulta dificil entablar relaciones sociales dado que se

encuentran enfocados en sus pensamientos y sentimientos. En cambio, las personas con un estilo
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extrovertido son aquellas que reciben estimulos externos y del ambiente dado que su comportamiento
se ve reflejado con el entorno en que se encuentren.

Las 5 fuerzas de la industria segiin Porter. En general, las empresas cuentan con sistemas

abiertos, es decir, se encuentran en constante interaccion con el medio, por tanto, los resultados
internos que puedan obtener las empresas dependen de los factores externos y de una administracion
eficiente. En ese sentido Porter (2014) propone las 5 fuerzas para que las empresas puedan analizar y
delimitar aquellas estrategias que sean adecuadas para hacer frente a los competidores y con ello tener
la posibilidad de ser mas atractivos en el mercado. Las 5 fuerzas propuestas por Michael Porter son:
amenaza de nuevos aspirantes, poder de negociacion de los compradores, poder de negociacion de
los proveedores, amenaza de productos o servicios sustitutos y rivalidad entre los competidores
existentes.

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

El modelo Blake & Mouton. Blake & Mouton plantearon el Estilo de Solucion de Conflictos

donde se caracteriza por ser presentar distintas actitudes de un lider con la finalidad de resolver
problemas o conflictos que se puedan presentar. En base a Vargas, A, Cabrera, H, y Rincon, P. (1978)
sostienen que el modelo de Blake & Mouton establecer 5 actitudes que las personas puede adoptar en
un equipo de trabajo, las cuales son las siguientes: Competir, Ceder, Compromiso, Colaborar y Evitar.

En base a las definiciones que se encontraron se presenta que, segun el diccionario de la Real
Academia Espafola, la negociacion es definida como la accion y efecto de negociar, asi como los
tratos dirigidos a la conclusion de un convenio o pacto. Ury (1993) afirma que la negociacion es un
proceso de comunicacion mutua tendiente a lograr un acuerdo, en una situacion en la que existen
intereses compartidos y también opuestos. Asi también lo puntualiza Flint (2001), quien entiende a
la negociacion como un proceso de comunicacion dinamico, mediante la cual las partes tratan de
resolver sus diferencias, asi como defender sus intereses y lograr un resultado satisfactorio. En el
ambito de los negocios, la negociacion comercial resulta ser un proceso que involucra personas,
empresas o paises, a fin de lograr acuerdos para el intercambio de bienes y servicios (Cornejo, 2012).
Puchol (2005) afirma que una negociacion es una actividad en la que dos partes, cuyos intereses son

en parte complementarios y en arte opuestos, tratan de alcanzar un acuerdo que satisfaga al maximo
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los intereses de uno y otro. A su turno, Miranda. (2014) sostiene que la negociacion es un medio no
violento para resolver conflictos entre entidades y/o personas basado en un proceso de comunicacion
e intercambio.

Nocetti (2007) sostiene que en definitiva se pueden definir a las negociaciones como procesos
a través de los cuales dos o mas partes tratan de reducir o terminar un conflicto entre ellos. Segln
Amaya (2007) se entiende por negociacion al proceso por el cual dos 0 mas partes, con cierto grado
de poder, con intereses comunes y en conflicto, se relinen para proponer y discutir propuestas
explicitas con el objetivo de llegar a un acuerdo. Kozicki afirma que la negociacion es el arte de
alcanzar un acuerdo para resolver diferencias a través de la creatividad.

De las definiciones antes expuestas, y coincidiendo, mayormente, con Ury, Flint y Puchol, se
puede concluir que la negociacion es un proceso mediante el cual las partes buscan lograr un acuerdo
satisfactorio para los intereses de las mismas. Para ello, utilizaran diversos medios, tales como
estrategias, tacticas, competencias, etc.

Sobre las investigaciones aplicadas se presentan varios autores, como: Perlaza y Cubides
(2018), realizaron un estudio en el que concluyen que las empresas al momento de realizar
negociaciones comerciales internacionales deben tener en cuenta el conocimiento cultural sobre los
distintos paises con los cuales se quiere realizar esta, a su vez implica un desarrollo en habilidades de
sensibilidad cultural, pues cada pais presenta particularidades en los idiomas, creencias y variedad en
costumbres, todo esto dentro de un solo contexto para poder llegar a tener un negocio satisfactorio
sin afectar las relaciones entre paises. Asimismo, las empresas han logrado adaptarse a los diferentes
cambios como: econdémico, cultural, social e ideoldgico, con lo cual se amplia el campo empresarial
en términos de negociacion internacional. Moreno (2018), realizé un estudio en el que llegd a la
siguiente conclusion: un negociador internacional debe potencializar sus habilidades como estratega,
contar con un equipo negociador conocer de las culturas, los negocios y las mega tendencias del
mercado para lograr negociaciones efectivas y eficaces.

Menor y Huamani (2018), realizaron una investigacion, en la que concluyen que la
interculturalidad presupone intercambio porque se desarrolla en un espacio donde los conocimientos
saberes, personas y patrones culturales son diferentes; ademas, busca desarrollar un marco de
convivencia democratico inclusivo: presupone negociacion y reconocimiento de relaciones
asimétricas de poder econdmico, politico y cultural. Asimismo, que la interculturalidad es un proceso
dialéctico de comunicacion y aprendizaje entre culturas que parte del presupuesto del respeto, la

interaccion mutua, equidad e igualdad.
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Tamayo y Canal (2019), realizaron una investigacion en la que arriban a las siguientes
conclusiones: Las culturas se caracterizan por diferentes elementos como: costumbres, caracteristicas
politicas, econdmicas, sociales, valores y creencias que presentan un grupo de personas lo que la
hacen tan diferente de cada region que se presenta. Igualmente, para realizar una negociacion
internacional no es necesario el entender, aceptar y comprender las caracteristicas del otro pais
negociador, si no ser decisivo al momento de la toma de decisiones ya que se puede convertir en una
barrera y las decisiones se pueden ver influencias por algunos de los elementos cultural que
posiblemente se vieron afectados al momento de entablar las conversiones negociadoras.

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

nuevo contexto economico.

Metodologia

La presente investigacion tiene un enfoque cualitativo, con el uso de las técnicas documental y
bibliograficas, ya que se realiza una revision exhaustiva del marco teérico que da sustento a las
variables independientes que influyen en la variable dependiente propuesta en esta investigacion. Se
presenta una serie de informacion en las bases de datos de las paginas de Google Scholar y Ebsco.
En ese sentido, se analiza, fundamentalmente, diversas teorias y modelos que explican como la cultura
y aspectos propios de la misma, influyen en la negociacion. De igual forma, se presentan a una serie
de definiciones de lo que es la negociacion (variable dependiente) y de los principales factores
culturales (variable dependiente) que influyen en aquella. Finalmente, se citan a diversas

investigaciones que dan cuenta del estado de la cuestion del presente estudio.

Resultados

En base a la revision exhaustiva que se realizé en el marco teorico sobre las teorias, definiciones
e investigaciones aplicadas de la variable dependiente, se presenta a continuacion la justificacion
teorica de cada una de las variables independientes/Factores culturales planteadas en la hipotesis de
investigacion. Se conoce como cultura al conjunto de modos de vida y costumbres, conocimientos y

grado de desarrollo artistico, cientifico, industrial, en una época, grupo social, etc. (Diccionario de la
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Real Academia Espafiola). Cornejo (2012), citando a Luchi y Zamprile, sefiala que, en los procesos
de negociacion, en muchas ocasiones, toman protagonismo las actitudes, valores, creencias,
tradiciones, usos y costumbres, historia, entre otros aspectos culturales. Y es que, coincidiendo con
Restrepo (2013), en los negocios son inseparables las personas de su cultura, es por ello que entender
los rasgos de las personas de distintos paises, es crucial para el éxito en el mercado. Y es por esa
razon que, como lo afirma Zalabarria (2014), los procesos de negociacion demandan una preparacion
previa del planeamiento estratégico, a fin de tomar adecuadas decisiones; mas ain, si hablamos de
una negociacion intercultural, dicha preparacion es mas crucial atn, puesto que se deben adaptar las

diferencias culturales de las partes.
Teorias, definiciones e investigaciones aplicadas de la variable X1 “Regateo”

Conforme lo postulan Ogliastri & Salcedo (2008), la cultura peruana, al igual que casi todas
las latinoamericanas, se basa en el regateo, iniciando con posturas exageradas y/o duras, lo cual denota
un estilo tradicional de negociacion. Asi, estos autores afirman que es costumbre de los negociadores
peruanos el establecer posiciones rigidas en el marco de una negociacion no muy moderna. Como
consecuencia, en muchos casos puede originar un enfado en aquellos que negocian en el Pert por
primera vez. Resulta pues evidente que el iniciar con posiciones muy elevadas es la caracteristica
principal en un estilo de negociacion basado en el regateo, como sucede en el Pert. De igual forma,
Daza & Muioz (2019), sefalan que la idea central al negociar de parte de los peruanos es el regateo,
mediante el cual se inicia el proceso de negociacion con peticiones elevadas y fijas, pero que
paulatinamente se van ajustan y recortando, incluso de forma abrupta e inesperada, a fin de poder
lograr el cierre del negocio. Por su parte, dentro de la investigacion efectuada por Toledo, Paredes &
Miranda (2014), se puede apreciar que los resultados de la misma arrojan que los negociadores del
rubro comercio al por mayor y menor en el Perti son un tanto pasivos y tienden a regatear cuando
negocian. Es preciso sefialar que dicha pasividad es muy marcada en este sector debido a la gran
actividad de intermediacion en los mercados de dichos sectores, asi como para poder comprender al
consumidor y llegar a un acuerdo. Del mismo modo, sostienen que no obstante el regateo ser una
caracteristica muy enraizada en la cultura negociadora peruana, ésta podria diferir debido a las
diferencias entre culturas en los mercados. De otro lado, Gonzales & Rioja (2017) hacen hincapié en
naturaleza regateadora del peruano, la cual esta presente en su dia a dia, tanto en los negocios como
en lo cotidiano. Asimismo, dichos investigadores sefialan que, no obstante, existe la costumbre de

pedir descuentos y rebajas en los precios, no siempre se da ello, y que si se da es porque ambas partes
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ya han expresado sus voluntades de comprar y vender respectivamente; en consecuencia, cada una de
las partes cuidard que su posicion no sobrepase lo que pretende pagar o comprar, a efectos de sentir
que estan ganando, lo cual, a su vez generara una relacion de negocio a largo plazo. De igual modo,

en algunos casos se llega a sacrificar la calidad en aras de lograr un menor precio.
Teorias, definiciones e investigaciones aplicadas de la variable X2 “Informalidad”

Conforme lo sostienen Ogliastri & Salcedo (2008), en lo que respecta a la negociacion, la
cultura peruana no cuenta con protocolos estrictos, sino comportamientos espontaneos. Sin embargo,
en el sector gubernamental si se nota mayor reglamentacion y formalidad, siendo los protocolos
obligatorios

Del mismo modo, refieren ambos autores, que practicamente en la mayoria de los entornos
culturares de Latinoamérica, en el Pert es necesario estrechar lazos de amicalidad para el inicio de
los negocios; ello, porque probablemente, este contexto de informalidad los hace sentir menos
presionados al negociar. En ese sentido, la cultura peruana tiene mayor costumbre y facilidad para
negociar informalmente, lo cual sumado a su caracter de establecer relaciones interpersonales
amistosas, les permite hacerlo con soltura y naturalidad.

Por su parte, en la investigacion de Cendra, Silva, Ramos & Monteverde (2014), partiendo de
la concepcion de De Soto (2005) del sector informal, quien lo caracteriza como el conjunto de
empresas, trabajadores y actividades que se desenvuelven al margen de la ley y de la economia formal,
hacen hincapié¢ de que la informalidad vendria a ser la respuesta a una excesiva reglamentacion en la
actividad economica, la cual trae una asignacion de recursos deficiente, privando al comerciante de
las ventajas que ofrece la legalidad, tales como la formalidad crediticia y la participacion en el
comercio internacional. Es asi como, en aras de evadir el control estatal, muchos negocios prefieren
seguir siendo pequefios, utilizando canales irregulares para proveerse de bienes y servicios, llegando
hasta sobornar a funcionarios ptblicos. Afiaden dichos investigadores, que la informalidad en muchas
de las negociaciones en el Pert, resta competitividad en comparacion a las negociaciones
interculturales; lo torna menos exigente, ya que, al basarse en el vinculo amical y la empatia, podria
arribar a acuerdos poco convenientes.

A su turno, Toledo, Paredes & Miranda (2014), en su investigacion realizada, concluyen que
los resultados a los que arribaron dan cuenta de que el Pert se es informal al iniciar las negociaciones,

y que se echa mano del ingenio para capturar el interés y lograr un primer acercamiento con la
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contraparte. Del mismo modo, sostienen que el inicio de este acercamiento se da por medios como la
via telefbnica, el envio de correos electronicos, etcétera.

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

largo plazo.
Teorias, definiciones e investigaciones aplicadas de la variable X3 “Elocuencia”:

Sobre el particular, Ogliastri & Salcedo (2008) recogen las opiniones de sus entrevistados,
quienes enfatizan la costumbre del negociador peruano de hablar en demasia e irse por las ramas.
Efectivamente, en el Peru es muy caracteristica la fluidez verbal, mas conocida el “florear” (hablar
fluido sin mucho contenido), y esta elocuencia es enfatizada por muchos extranjeros. Contintian
afirmando que, es probable que ello se deba a que el negociador peruano quiera mas que hacer
amigable y placentera la negociacion, lograr convencer, sin embargo, ello puede traer como
consecuencia el no lograrlo y crear distancia por parte de sus interlocutores (Ogliastri & Salcedo,
2008). También resaltan dichos investigadores que esa elocuencia lleva, en muchas ocasiones una
mezcla de argumentos objetivos y veridicos, como una dificil situacion econdmica, con la técnica de
“llorar” en la negociacion. Asimismo, los ya mencionados estudiosos, hacen énfasis en que lo
ambiguo de la palabra y lo sutil de su uso son propios de los latinoamericanos, y que las inflexiones
de la voz y su expresion también tienen un efecto comunicador relevante.

De otro lado, Condori, Flores, & Leo6n (2016), indican que existen dos tipos de negociadores
peruanos: uno, preparado e informado, que demuestra dominio del tema a tratar; y otro, que muchas
veces no sabe articular sus pensamientos, dando la impresion de falta de claridad, lo que lo impulsas
a “florear”, ocasionando ambigiiedad. Para Daza & Muioz (2019), los peruanos se caracterizan por
utilizar la tactica del desgaste en la negociacion, a través de la comunicacion, tratando de disuadir y
alargar la conversacion, a fin de ganar tiempo del acordado en un inicio, para desgastar a la otra parte
y pueda ceder mas de lo propuesto.

Toledo, Paredes y Miranda (2014), refieren que el peruano da uso de la parte comunicacional

muy bien, utilizandola a su favor para defender sus intereses, y poder lograr una ventaja adicional.
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Para obtener dicho objetivo comunicacional, el peruano debe estar comodo en su ambiente. Conforme
lo sostienen Ogliastri & Salcedo (2008) en su investigacion, en lo que respecta a la negociacion, la
cultura peruana no cuenta con protocolos rigidos, sino comportamientos espontaneos. Sin embargo,
en el sector gubernamental si se nota mayor reglamentacion y formalidad, siendo los protocolos

obligatorios.
Teorias, definiciones e investigaciones aplicadas de la variable X4 “Confianza”

Ogliastri & Salcedo (2008), postulan que en los negociadores en el Pert, la confianza esta
fundamentada en lo cercano entre ellos y la amicalidad, por lo que la desconfianza surge al proponer
dejar el acuerdo por escrito. De igual manera, sostienen que la confianza se basa en la experiencia.
Del mismo modo, refieren dichos autores que en el Peru las personas son muy gratas, hospitalarias,
amistosas y muy amables, encontrandose manifestaciones de emocionalidad, a veces cambiantes (de
amistad a enemistad o de cortesia a indiferencia; se acepta como algo natural expresar el sentir de
cada quien al negociar, tanto los positivos como los negativos. Otro punto que destacan estos
autores y que se encuentran relacionadas a la confianza y cercania, es la emocionalidad, la cual se
plasma al dar la apariencia de tranquilidad, lo cual a veces incomoda a los otros negociantes, asi como
su afabilidad.

Por su parte, Cendra, Silva, Ramos & Monteverde (2014), resaltan el aspecto expresivo de los
peruanos, el cual se traduce en la afectividad, el ser simpatico, sociable, hospitalario y solidario, lo
cual puede deberse a la naturaleza colectivista de la cultura latinoamericana, segun Gissi, Zubieta y
Péaez, 2001, que son citados por los autores antes mencionados.

Condori, Flores & Ledn (2016) postulan, citando un estudio de ProChile, 2015, que en el Peru
se valora mucho la actitud orientada a la calidad de vida, esto es, son muy importantes las relaciones
interpersonales, al dialogo y el compromiso; la cercania, amistad y confianza y se busca establecer
relaciones de largo plazo. Es asi que los peruanos propician ambientes amistosos y de confianza para
negociar, lo cual los lleva a tomarse su tiempo para conocer a la contraparte antes de cerrar un
acuerdo.

A su vez, las investigaciones de Toledo, Paredes & Miranda (2014) arrojan como resultados
que el peruano conversa de otros temas cuando negocia como la comida, sitios turisticos, entre otros,
a fin de entrar en confianza. Concluyen, asimismo, que, en términos generales, el peruano es muy
sociable y humoristico al negociar, siempre dependiendo quién es la contraparte. Del mismo modo,

refieren dichos autores que en el Pert las personas son muy gratas, hospitalarias, amistosas y muy
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amables, encontrandose manifestaciones de emocionalidad, a veces cambiantes (de amistad a
enemistad o de cortesia a indiferencia; se acepta como algo natural la expresion de sentimientos al
negociar, tanto los de calidez y afecto como los de enfado u hostilidad.

En su investigacion, Moreira (2018) establecid6 como objetivo determinar los estilos de
negociacion que son usados por los funcionarios crediticios de la banca Guatemalteca. Entre los
encuestados se encontraban funcionarios crediticios con una antigiiedad de entre 6 y 84 meses de
labores. Los resultados arrojaron que el estilo al negociar es el adaptativo, lo que quiere decir que es
quien cede sus propios intereses ante el de la contraparte, en aras de una relacion llevadera, y no herir

la susceptibilidad de la parte contraria.
Teorias, definiciones e investigaciones aplicadas de la variable X5 “Uso flexible del tiempo”

Ogliastri & Salcedo (2008) indican que la idiosincrasia del peruano es de flexibilidad con la
gestion del tiempo siendo una caracteristica fundamental al momento de negociar la impuntualidad y
lo informal. En algunas ocasiones se dilata el tiempo para obtener posiciones de ventaja. Contintan
afirmando que el caracter de la negociacion es policronico (se abarcan muchos puntos al negociar en
lugar de hacerlo por tramos), que puede hacer uso del tiempo de manera pausada y difusa como una
estrategia, lo cual reconocido y habitual en el Peru. Otro aspecto a resaltar por estos autores, es que
algunos entrevistados advirtieron mas lentitud en las instituciones publicas que en las privadas; ello
debido a que muchos trabajadores publicos quieren jactarse de ser importantes o requieren de la
autorizacion de u superior.

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

En su investigacion, Toledo, Paredes & Miranda (2014), verificaron que los negociadores
optan por relaciones a largo plazo, sin importar el tiempo que ello les demande en su negociacion;
son flexibles; dejan constancia escrita de lo negociado, son desconfiados pero ganan la confianza con
la formalidad. Gonzales & Rioja (2017), manifiestan su acuerdo con Ogliastri & Salcedo (2008), al
sefalar que la impuntualidad era aceptable en el Peru, no obstante, el sector minero demuestra
puntualidad, también es reconocido que hay una tendencia a la impuntualidad bastante elevada en el

Pert. Por su parte, Cendra, Silva, Ramos & Monteverde (2014), afirman que en el Perq, esta
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sobreentendido que el cumplimiento en la entrega de un bien o en la realizacion de un servicio sera
prorrogado, siendo que los plazos en las negociaciones o en los acuerdos solo son una referencia, pero

no necesariamente una obligacion o condicion que debe cumplirse
Algunos testimonios

Respecto de los testimonios encontrados en relacion a la variable “regateo”, Ogliastri &
Salcedo (2008), dan cuenta de algunas respuestas relevantes de algunos de sus entrevistados,
afirmando lo siguiente: “Uy... piden rebaja y rebaja, pero finalmente no es la base para su decision
...70. “Dependiendo del nivel social, les gusta mucho el regateo y andan siempre de listos para
sorprender a las personas”.

En cuanto a los testimonios de empresarios respecto de la informalidad, en una entrevista
realizada por Condori, Flores, & Leon (2016), al Asesor de Negocios de Créditos Empresariales de
la Agencia Real Caja Municipal Huancayo, Peru, respecto de cudl es la estrategia de negociacion que
utilizan con los clientes, se respondi6é que no tenian una estrategia marcada para los asesores, cada
uno marca su estrategia.

Respecto del uso del lenguaje de los negociadores peruanos, en las entrevistas de la
investigacion de Cendra, Silva, Ramos & Monteverde (2014), se evidencia que de 16 entrevistados
15 a 16 de ellos sefialaban que utilizaban un lenguaje coloquial e informal en sus negociaciones. En
las investigaciones de Ogliastri & Salcedo (2008), se cita, a uno de los entrevistados, sefialando que
el peruano no es claro en sus planteamientos, se adorna mucho con la palabra [...] te complica las
cosas, te las enreda, para llegar a una solucion por una recta te toma tres curvas [...].

En relacion a la variable “confianza”, Ogliastri & Salcedo (2008), citan los siguientes
testimonios, que dan cuenta de la importancia de la confianza en las negociones con peruanos:
“Intercambiar una relacion de amistad y de confianza es mucho mejor, lo que permite hacer mas
facilmente los negocios”, “A los peruanos les encanta conversar con la gente y conocerla tomandose
una cerveza’.

En lo que se refiere al uso flexible del tiempo, las entrevistas realizadas por Gonzales & Rioja
(2017), dan cuenta de respuestas como ... “pésimo, pésimo somos impuntuales, jalados cero cinco,
yo siempre llego temprano”... (EO01-FL, p. 8). ... “respecto a la puntualidad eso si no estamos muy
bien, pero el tema de la puntualidad es algo que nos ha caracterizado mucho a los peruanos y lo peor
es que siempre existe una justificacion del porque se llega tarde”. Del mismo modo, en la entrevista

realizada por Huamantumba, R, Lopez, V y Relayze, P. (2014), uno de los entrevistados afirmo: “No,
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yo creo que es una variable que hay que mejorar, definitivamente eso es una de las luchas que tengo,
soy un funcionario aca en la universidad tengo multiples reuniones y realmente eso debemos mejorar

muchisimo, rotundamente que no es puntual (M11)”.
Algunas cifras y datos comparativos entre la forma de negociar peruana y otros paises

De acuerdo a la revista Ahorro Magazine del portal Picodi.com, casi al 72% de peruanos les
gusta el regateo, de los cuales, el 68% de las mujeres sefialdo que le gusta regatear, mientras que de
los hombres, la encuesta indica que corresponde al 83%. Respecto de otros paises de América Latina,
la encuesta sefiala que s6lo a los colombianos, chilenos y argentinos les gusta regatear mas que a los
peruanos.

Del mismo modo, la mencionada revista sostiene que en Colombia, Chile y Grecia se disfruta
mas la negociacion, mientras que los de Emiratos Arabes Unidos, Chile y Grecia obtuvieron los
mejores resultados. En cuanto a los paises asiaticos, el regateo es algo que se da entre ambas partes
como una forma de construir relaciones. En estas culturas, la amistad se produce antes de negociar, y
el regateo de precios es algo comun y una puerta para conversar o conocer a otra persona. Igualmente,
la revista da cuenta de que en paises como Canada, el Reino Unido y los Estados Unidos se prefiere
una forma de negociar mas directa, utilizindose también el humor, pero ello puede ser ineficaz o
llevar a la confrontacion. Menos de la mitad de los americanos gozan negociar por precios mas bajos,
sin embargo, obtuvieron un 17% cuando lo realizaron. Finalmente, la encuesta realizada por dicho
portal, arroja que la mayoria de los paises encuestados (incluidos México, Francia e India) asumian
que para las mujeres era mas facil regatear que a los hombres; no obstante, muchos otros paises
(incluyendo Espafia, Argentina, Chile y el Reino Unido) pensaban que el éxito en regatear era igual,
sin importar el género; mientras que en paises como Malasia, Pakistan, Portugal y Estados Unidos,
los encuestados sefialaron que la negociacion es mas facil para los hombres que para las mujeres.

Parrado, F., Cabezas, L. y Calderdn, C. (2018), concluyen en su estudio, que habia diferencias
en la forma de negociacion entre Perti, México y Argentina. Por ejemplo, el Perq, se ubica con 66.1,
logrando un tipo de negociacion mas integrativa de los paises bajo estudio, ello debido a lo igualitario
de su cultura, por lo que tiende a ceder al negociar de ser necesario, a fin de satisfacer las necesidades
de ambas partes. Respecto de México, se ubica en 39.38, teniendo un estilo mas distributivo entre los
paises estudiados, debido a que los negociadores mexicanos sienten el deseo de verse que ganaron
mas que la otra parte al negociar. Finalmente, los argentinos se ubicaron en 63.14, constatindose un

estilo integrativo, mas cercano al estilo peruano.
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Conclusiones

En este estudio se presentaron las principales teorias, modelos y definiciones de las variables
independientes y dependiente, las mismas que sirvieron de fundamento teérico para justificar y
validar la influencia de los factores culturales, tales como el regateo, la informalidad, la elocuencia,
la confianza y el uso flexible del tiempo, en la negociacion de las empresas dedicadas al comercio
por menor.

Se pudo concluir que la negociacion intercultural se lleva a cabo por la interaccion de las
personas que abrazan diversas culturas, y que, en la mayoria de casos, los factores propios de dichas
culturas, influyen en la negociacion.

Se concluye, asimismo, que las negociaciones entre personas con diferentes culturas es un
topico que cada dia crece de manera importante y convierte al mundo en lugar interconectado al cual
las personas y empresas se deben adaptar, independientemente del tamafio y envergadura que posean.

Igualmente, se aprecia que las empresas del sector comercio al por menor, son un motor
importante de la economia de los paises, el cual el Pert no es la excepcion, y que teniendo en cuenta
el mundo global en el que vivimos, es importante que éstas se adapten a las nuevas tendencias de
negociacion, lo cual incluye, entre otros aspectos, los factores culturales, ya que éstos influyen
sobremanera en dicha actividad.

Asimismo, se pudo advertir, que existen diversos modelos y teorias de negociacion, entre ellas
se puede citar el modelo de Blake & Mouton, el que propone cinco actitudes diferentes que tiene que
tener un negociador al momento de resolver cualquier conflicto; del cual se puede concluir que la
aplicacion de dicho modelo, dependerd de la situacion en la que se encuentren las partes involucradas;
el modelo de Hall, que se basa en saber cudl es el contexto, el tiempo y lugar donde se llevara a cabo
la negociacion, haciendo énfasis en culturas de Alto Contexto y de Bajo Contexto, culturas
policronicas y monocronicas; el modelo de Hofstede, el que muestra seis dimensiones que sirven para
identificar cudles son los comportamientos culturales, dando un enfoque de las multiples culturas que
se pueden encontrar en una misma nacion ya que no todas son iguales en la manera de pensar, actuar
y en los valores que se posee dentro de una negociacion intercultural.

Se concluye, igualmente, que la aplicacion de los tipos de modelos dentro de una negociacion
intercultural citados, es de suma importancia, ya que permite profundizar las acciones que llevan a
las partes a estar dentro del proceso de una negociacion, donde se cumplen las metas y objetivos

trazados, priorizando las diferentes culturas que se tienen. Sin embargo, de los modelos de
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negociacion que se presentan en este estudio, el modelo de Hofstede es el mas completo y eficaz, ya
que consiste en analizar de manera muy minuciosa la cultura que se tiene de la contra parte, y esto
coadyuva a comprender y saber diferenciar los comportamientos que se presentan en caga grupo y
como influyen dentro del contexto de la negociacion intercultural.

En cuanto a los negociadores peruanos, se puede concluir que éstos dan preferencia a la
sociabilizacion, a la amistad, a la confianza, pero también a la informalidad, al uso flexible del tiempo,
pero en especial, al regateo, empezando al alza para ir luego flexibilizando sus posiciones y obtener
acuerdos que le resulten mas beneficiosos.

Finalmente se concluy6 que el negociador en el Peru utiliza estrategias de negociacion a fin de
ganar y/u obtener mayores beneficios, ya que, de lo contrario, perciben que la misma ha sido

infructuosa.
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