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Resumen

La presente investigacion se halla dirigida a la profundizacion de la importancia que posee
el uso de tacticas de confianza y negociacion dirigidas a la exportacién de sabila, cuyo
desarrollo ha sido efectuado con el objetivo de determinar la influencia que existen entre las
tacticas de confianza y negociacion en torno a la exportacion de sabila. La negociacion es el
proceso de intercambio de informacion y compromisos entre dos partes que tienen intereses
en comun, la sabila es un producto que posee propiedades cosméticas y medicinales que
representan una cantidad de beneficios por su aloe vera. Colonche S.A es una empresa
dedicada al sembrio de sabila para su exportacién por lo que es importante establecer tacticas
de confianza de manera asertiva que fortalezca la negociacion y exportacion del producto.
Para esto se realizé un estudio de campo, cualitativo en donde se realizaron entrevistas
dirigidas al gerente de la corporacién Colonche S.A, y Expertos académico en el ambito del
comercio exterior, en donde se pudo evidenciar en el andlisis e interpretacion de los
resultados que es necesario la implementacién de un manual de tacticas de confianza y
negociacion para los exportadores locales y puedan mejorar de manera asertiva la
comunicacion al momento de establecer la negociacion, esto ayudara indirectamente al
desarrollo del comercio de este producto fidelizando el mercado ecuatoriano al exterior. Por
lo que se ha propuesto un manual de técticas de confianza y negociacién que ayude en el
proceso del comercio exterior en la exportacién de la sabila.

Palabras Claves: Tactica, negociacion, exportacion, sabila
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Abstract

The present investigation has been directed to the deepening of the importance that has the
use of tactics of confidence and restriction directed to the export of aloe vera, whose
development has been carried out with the objective of determining the influence that exists
between the tactics of trust and negotiation . around the export of aloe. Negotiation is the
process of exchange of information and commitments between parties that have common
interests, aloe vera is a product that has cosmetic and medicinal properties that represent a
number of benefits for its aloe vera. Colonche S.A is a company dedicated to the sector of
aloe to export abroad so it is important tactical measures of trust in an express way that
strengthens the negotiation and export of the product. For this, a qualitative field study was
conducted where interviews were conducted with the manager of the corporation Colonche
SA, academic experts in the field of foreign trade and government organizations responsible
for exporting the product, where it was evident in the analysis and interpretation of the results
that it is necessary to implement a manual of tactics of trust and negotiation for local
exporters and users that are not related to the information at the time of the creation of this
product, loyalty to the Ecuadorian market abroad. Therefore, a manual of confidence and
negotiation tactics has been proposed to help in the process of foreign trade in the export of
aloe vera.

Keywords: Tactics, negotiation, export, aloe



Introduccion

El aloe vera tambiéen conocido como sébila, aloe de Barbados o aloe de Curazao es una
planta procedente de Arabia cuya presencia se encuentra en las zonas calidas del mundo.
Paises como Estados Unidos, Japon y México se comprenden como sus principales
productores, que implica que haya un posicionamiento en la exportacion de la sabila desde el
enfoque del mercado latinoamericano.

Se define como exportacion al envio de un producto o servicio a un pais extranjero con
objetivos comerciales, que implica que el envio se halle regulado por un conjunto de
disposiciones de tipo legal e impositiva cuyo desarrollo se halla intimamente relacionado por
los vinculos comerciales entre paises. (Emprenderpyme, 2015)

El crecimiento econdmico que conforma el &ambito empresarial posee una amplia relacién
con factores relacionados a la confianza y negociacién, que integran la importancia de la
exportacion desde el &mbito econdmico.

Las técnicas de negociacion se comprenden como un elemento de importancia en procesos
de riesgos que requieren trabajar aspectos relacionados a la confianza, buscando aumentar
una probabilidad que implique conversaciones con otras partes.

Desde lo evidenciado, se concibe que la profundizacion de la investigacion esta
relacionada al proceso que caracteriza al aprendizaje cuya evolucion relacionada con la
negociacion y su desarrollo, que se halla involucrada a la actividad que conforma la

exportacion de sabila.



Capitulo | Planteamiento del problema

1.1.  Antecedentes de investigacion

Europa posee un posicionamiento de sabila en relacion a un porcentaje de consumo que
involucra el 20% de la produccion mundial, que no abastece de manera total a la region.
Dentro de ello, se detecta en paises como Espafia, una excepcion en el cultivo de la planta, lo
que refleja una diferenciacion en torno a la relacion que otros paises tienen a nivel del
mercado con el producto. A partir de ello, se produce una evidencia relacionada al
incremento de plantaciones para abastecer la demanda europea, que aproxima a ser un
potencial mercado dentro del negocio Por ello, su preparacion involucra un aumento del
consumo, que se concibe en otros paises como Francia, Alemania y Reino Unido donde hay
una tendencia creciente del mercado por el consumo de sabila. (Asocialoe, 2014).

El consumo de sabila en Europa refleja un creciente interés de su mercado en adquirirlo, lo
cual marca como punto evidente, el potencial comercial que tiene a nivel de producto, desde
el ambito que integra el mercado, dentro del cual su produccién solo se evidencia posible en
Espafia, mientras que para los otros paises la importacion es elemental para su consumo, lo
cual marca una pauta de interés en el posicionamiento que la sabila tiene a nivel de mercado,
que a su vez refleja un acercamiento de gran importancia a enfoques de carécter significativo
que conforman aproximaciones evidentes a nivel global dentro del mercado.

Desde lo que conforma a Latinoamérica , se evidencia que el consumo y produccion de
sabila es una actividad elemental de la region que identifica un posicionamiento dentro del
consumo Y de su produccién hacia el extranjero, que esta sustentado en la importancia
cultural que tiene la planta, lo cual influye en que haya un creciente interés por mantenerla y
expandirla a nivel de mercado, debido a beneficio que representa para la salud, cuyo uso esta
relacionado con la produccion de jugos, cremas y recetas que se expande desde la region al

extranjero en relacion a la calidad y disponibilidad que posee. (Fresh Plaza, 2015)



Latinoamérica refleja un posicionamiento elemental de sabila como producto principal de
la region y como potencial producto de expansion econdémica, que evidencia la necesidad de
sostener una importancia del mismo. Por ello, su desarrollo es importante para el mercado a
nivel internacional, porque su interés creciente es demandando en regiones como
Norteamérica y Europa donde su uso extensivo esta relacionado con la proliferacion de
productos, debido a los beneficios que tiene la planta, lo cual es importante desde la salud y
el sector estratégico que integra el mercado.

A nivel nacional, la produccién de sabila posee un gran posicionamiento en la provincia
del Guayas, donde su uso es ampliamente realizado en la provincia de Santa Elena, lo cual
posee un desarrollo que esta formado por la cosecha de la planta, que a nivel local y nacional
es un producto de consumo regular desde la perspectiva que caracteriza a la salud potencial
econémico como negocio.

La provincia del Guayas refleja una importancia elemental como territorio de produccion
de la planta que se exporta a nivel internacional, lo cual implica que su produccion se
sostenga econdmicamente gracias a la rentabilidad, evidenciando a través de la necesidad de
exportacion dificultades relacionadas a la cimentacién en el ambito nacional, justificando con
ello la busqueda que mercado potencial en el extranjero justificado con la alta rentabilidad
que posee a nivel de mercado. (El Universo , 2014).

El uso, desarrollo y posicionamiento de sabila a nivel nacional, evidencia una repercusion
amplia en la provincia del Guayas, en la ciudad de Guayaquil y Santa Elena donde la
produccidn de sabila se halla ampliamente posicionada y desarrollada, por ende ello refleja
que su desarrollo y posterior exportacion representa una actividad econémica de gran
dinamismo en el mercado nacional, cuyo posicionamiento a nivel internacional posee una
amplia repercusion en el ambito que conforma al mercado global, justificando a través de ello

una repercusion de gran importancia dentro de lo que concibe el mercado a nivel nacional.



1.2. Planteamiento del problema
La sabila es unos de los géneros mas habituales con aloe vera, valorado por su amplio
valor medicinal, a través de lo cual posee una amplia aceptacion a nivel mundial por sus
cualidades curativas por encima de su valor ornamental. La produccién y proliferacion de la
sabila a nivel global evidencia la necesidad de establecer a nivel de mercado tacticas de
confianza y negociacion que logren dirigir y posicionar en el mercado internacional el
producto, por ende, se detecta que dentro de la practica empresarial nacional se requiere
estructurar las directrices que conforman las tacticas de confianza y negociacion. De esta
manera se comprende que desde lo evidenciado, las tacticas empleadas requieren una
reestructuracion que se adapte a los desafios que caracterizan a la practica competitiva del
mercado global, logrando a traves de ello, un desarrollo de todo lo que conforma la préactica
dentro del rol empresarial.
1.3.  Formulacién de la pregunta de investigacion
¢ Cuales son los factores que influyen en la negociacién entorno a la exportacion de sabila?
1.4.  Preguntas de investigacion
e ;Qué influencia tienen las tacticas de confianza y negociacion en el ambito
empresarial?
e (Qué posicionamiento en el mercado posee la exportacién de sabila a nivel
global?
e ;De qué manera se puede complementar el uso de tacticas de confianza y
negociacion en la exportacion de sabila?
1.5. Objetivos
1.5.1. Objetivo General
Establecer la relacion entre las tacticas de confianza y negociacion en torno a la

exportacion de sabila



1.5.2. Objetivos Especificos
e Diagnosticar el sector exportador de sabila en la provincia de Santa Elena.
o Caracterizar las tacticas de confianza y negociacion en el &mbito empresarial.
e Proporcionar estrategias de negociacion dirigidas a la sabila en el &mbito
empresarial.
1.6.  Justificacion e Importancia
1.6.1. Justificacion tedrica
El desarrollo de las tacticas de confianza y negociacion son un elemento de gran
importancia dentro de la comprension que integra la profundizacion de la sébila, por ello su
desempefio se caracteriza por el desarrollo y direccion de los enfoques es importante para
dirigir y desarrollar a nivel empresarial lo que conforma la investigacion. Por ello, se sostiene
la justificacion teorica a partir del valor que posee en torno a la utilidad que representa a nivel
del estudio, profundizacion y desarrollo el rol que las tacticas ejercen dentro del &mbito que
conforma la exportacién de sébila.
1.6.2. Justificacion préactica
La investigacion sostiene su implicacion practica en la utilidad que las herramientas de
negociacion poseen en la exportacion de sabila desde la perspectiva empresarial, que implica
el desarrollo de tacticas de amplio alcance empresarial. Por ello, a nivel préctico se determina
la importancia que posee el uso de tacticas dirigidas a la actividad empresarial.
1.6.3. Justificacion metodoldgica
La investigacion posee una utilidad metodoldgica en relacion al antecedente que
representa dentro de los procesos que componen a las tacticas de confianza y negociacion
ante la exportacion de sabila, mediante un estudio cualitativo, en donde se entrevistaran a
profesionales del area ya que necesitamos conocer el posicionamiento de las tacticas de

confianza y negociacion como un elemento de relevancia en el posicionamiento de las



empresas exportadoras de sabila, que comprende a nivel del estudio una importancia ante la

calidad que integra la actividad.

1.7.  Viabilidad del estudio

El estudio sostiene su viabilidad en la apertura que la exportacion de la sabila posee dentro
del mercado actual a nivel del posicionamiento, puesto que como elemento de alcance
economico a nivel potencial evidencia un desarrollo de gran alcance, lo que facilita la
aproximacion a los elementos empleados dentro de la investigacion. El posicionamiento de la
sabila en el mercado mundial de la actualidad refleja una amplia popularidad para el sector
nacional que la produce, representando una oportunidad de expansion a nivel econémico que
puede integrar de manera estratégica que su uso pueda ser desarrollado de manera ventajosa a
partir de la instauracion de tacticas que se adecuen a las caracteristicas competitivas del
mercado global, por ello el desarrollo y profundizacion del estudio es viable, ya que se cuenta
con el entorno en el que se desarrolla en el fendmeno investigado, logrando de esta manera
un acercamiento objetivo a la resolucion del fendmeno que engloba a la investigacion.
1.8.  Hipotesis

Con la aplicacion de Tacticas de confianza en las empresas exportadoras de sabila de
nuestro pais, se lograra acrecentar la salida del producto internacionalmente.
1.9. Variables
1.9.1. Variable Independiente

Tacticas de Confianza y Negociacion
1.9.2. Variable Dependiente

Exportaciones de Sabila



1.10.

Operacionalizacion de Variables
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Capitulo Il Marco tedrico

2.1.  Antecedentes de la investigacion

La Universidad Miguel Hernandez de Elche cit6 a (Navarro, 2015) en la tesis titulada
“Efecto de los tratamientos de gel de aloe, aplicados en pre- 0 post-recoleccion sobre la
calidad de frutos de hueso y uva de mesa” donde indico que el desarrollo de soluciones que
engloban a la tesis partieron del desarrollo de investigaciones cuya estructura se halla
encaminada a la realizacion de investigaciones dirigida a la evaluacion del efecto que el
tratamiento con gel de aloe posee sobre el cuidado de los frutos. Por ende, la investigacion
desarrollada partié de una profundizacién dirigida al interés comercial que conformo a la
ciruela, cereza, melocoton, nectarina y uva de mesa, cuya profundizacion de que el gel de
Aloe vera es capaz de inhibir el crecimiento ante la reduccion de procesos derivados de la
maduracion del fruto de hueso, lo cual también partié de la aplicacion de gel de aloe como
tratamiento pre-cosecha a través de la reduccion del proceso de maduracion caracteristico de
la calidad.

La investigacion, partio del desarrollo de tratamientos dirigidos a la precosecha, con gel de
Aloe vera comercial y a partir de la elaboracion propia a través de los atributos de calidad,
contaminacion microbiana y aparicion de podredumbres de la uva de mesa, tanto en la
recoleccion como durante su conservacion.

(Guerron & Gaiian, 2016) en la tesis titulada “Estudio de variabilidad para la creacion de
una empresa productora y comercializadora de sabila en Dosquebradas Risaralda” indico que
durante el desarrollo de la investigacion se parti6 por la profundizacién de la produccion y
comercializacion de la sabila a partir de la aplicacion de un estudio de factibilidad ante la
creacion de una empresa productora y comercializadora de sabila que desarroll6 la
investigacion dentro del departamento de Risaralda, lo cual evidencié la importancia de

establecer un estudio de caracter exploratorio cuya practica facilitd la comprension de la



demanda del producto de parte de las empresas orientadas a la comercializacion de sabila,
evidenciando un conjunto de conclusiones positivas sobre la investigacion desarrollada.

La Universidad de Guayaquil cita a (Ferruzola & Yaguar, 2017) en la tesis titulada
“Analisis de la factibilidad para la creacion de una empresa exportadora de concentrado de
aloe vera al mercado de Estados Unidos” donde el aloe, su uso y comercializacion
comprendié una importancia como una planta a partir de la cual concibio beneficios como
antialérgico, antiinflamatorio, cicatrizante entre otras. Ecuador produce una planta debido al
crecimiento que posee con facilidad en el suelo fértil, que implica en la actualidad el
desarrollo de proyectos derivados de los enfoques caracteristicos de la produccion y
exportacion de productos sostenidos en base al aloe vera. Por ello, el proyecto se halla
intimamente relacionado a la creacion de una empresa dedicada a la exportacién de aloe vera
hacia el mercado de Estados Unidos, por ello se efectué un analisis dirigido al uso del
concentrado de aloe vera como materia prima en la elaboracion de productos
cosmetologicos, alimenticios y medicinales, a través de lo cual se identificaron estrategias
precisas dentro de la exportacion del concentrado a partir de indagar preferencias de consumo
que operen dentro del mercado americano.

2.2. Bases Teoricas
2.2.1. Técticas de confianza y negociacion

La negociacion integra un proceso de caracter dinamico a través del que se produce una
resolucion de diferencias y defensa de intereses mediante la solucién de acuerdos.

(Economipedia, 2015) en el articulo “Negociacion” indica lo siguiente:

La negociacion es un proceso caracterizado por el intercambio de informacion y
compromisos en el que dos 0 mas partes poseen intereses de tipo comdn y

divergente que engloban un acuerdo, por ende conforma un proceso en el que los
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agentes interesados dentro de un acuerdo poseen una particularidad, dentro del
intercambio, informacion, promesas y compromisos formales. (p.1)

Se comprende como negociacion al didlogo que integra el interés que una o varias partes
dentro del interés que hay en torno a las condiciones que lo conforman, por ello se definen
desde su desarrollo como proceso al intercambio que engloba la actividad, por ello su
desarrollo es de gran importancia dentro de la actividad.

2.2.2. Historia de la negociacion

La negociacion y el conocimiento de los antecedentes engloban un conjunto de
conocimientos de elemental importancia en la comprension del ambito que engloba las
tacticas de negociacion en el ambito empresarial.

(MBA Online, 2016) en el articulo “El origen de la negociacion” indica lo siguiente:

La negociacion posee antecedentes que se remontan a la antigua Grecia, a quienes se les
adjudicaba un conjunto de caracteristicas que caracterizo a los primeros negociadores
formales. Por ende, a partir del siglo V1 a. C, los oradores de mayor elocuencia de la
comunidad desarrollaban las negociaciones en direccion a desarrollo de causas ciudadanas,
para las que establecieron asambleas populares de las confederaciones o representantes de las
ciudades extranjeras.Por ende, las comunidades integraron la negociacion como una actividad
dirigida para celebrar conferencias de tipo diplomatico ante la resolucion de problemas
politicos y procedimientos comerciales.

En el Imperio Romano las tradiciones heredades de los griegos fueron superadas por la
aspiracién imperialista, que dentro del contexto que forma parte de las relaciones de comercio
entre Roma y sus colonias se concibe una subordinacion que integra el origen del comercio
que inicid en el Antiguo Imperio Romano, desarrollando diferentes formas de negociacion.

Desde la caida del Imperio Romano, ese efectud la necesidad de entablar amistad entre

pueblos vecinos, lo cual partié del rol que el emperador Constantino cred con el desarrollo



11

de los Métodos de Negociacion, por ende, dentro de lo evidenciado en la Edad Media, los
negociadores eran enviados a la Iglesia Catolica. A partir de ello, se desarrollaron enfoques
de negociacién multilateral que a partir de la Primera Guerra Mundial conformo el desarrollo
de negociaciones dirigidas a las relaciones familiares entre la monarquia. Después de la
Segunda Guerra Mundial, se cred un giro hacia la negociacion que englobé un conjunto de
acuerdos comerciales. Desde una perspectiva internacional se efectuaron dimensiones
dirigidas a flujos comerciales de caracter internacional que englobaron una capacitacion
dirigida a la negociacion, que implic6 una expansion global, que se mantiene hasta la
actualidad.

Los antecedentes que engloban a la negociacion estan ampliamente caracterizados por un
conjunto de elementos que definen de manera continua el desarrollo efectuado por la
actividad, lo cual caracteriza que su desarrollo forme parte de herramientas de caracter
renovador que integra un proceso caracteristico de la actividad, lo cual recopila un desarrollo
a nivel de la negociacion, lo cual implica un proceso que va de la Grecia Antigua al Imperio
Romano, y de este a la Edad Media, donde el influjo de la iglesia determind el
posicionamiento que las técnicas aplicadas en la negociacion tuvieron ante el advenimiento
de la Primera y Segunda Guerra Mundial, donde el desarrollo de acuerdos comerciales
representd una herramienta de amplia importancia y determino gran parte del enfogque que
hoy caracteriza a la negociacion.

2.2.3. Importancia de la negociacion

La negociacion es una herramienta fundamental en el mundo actual, porque a partir de su
aplicacién se comprende un desarrollo de gran importancia dentro del proceso que conforma
a la actividad empresarial.

(Cegos, 2015) en el articulo “La importancia de la negociacion comercial” indica:
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Desde la perspectiva que conforma el entorno socio econémico actual, las empresas
que conforman una competencia a nivel organizacional requieren del interés y
atencion del publico que engloba una complejidad dentro del &mbito que compone a
la negociacion. Por ello su desarrollo parte de alcanzar objetivos desde la aplicacion
de diferentes estrategias, lo cual engloba una habilidad ante el desarrollo de
beneficios desde la perspectiva econdmica y estratégica. Por ende, la negociacion
integra el rol empresarial requiere un desarrollo a nivel operacional. (p.1)

Desde el ambito social y econdmico que caracteriza a la actualidad, se concibe una
importancia que forma parte de las competencia que a nivel organizacional representan un
interés de amplio desarrollo, que es elemental dentro del enfoque estratégico que define a las
tacticas empleadas en negociacion, indispensables en la obtencion de habilidades que
proporcionen ventajas a nivel econdmico y estratégico. De esta manera, el desarrollo que
conforma el rol empresarial se halla intimamente relacionado con el rol estratégico.

2.2.4. Caracteristicas de las tacticas de confianza y negociacién

Las tacticas empleadas a nivel de negociacidon poseen un conjunto de caracteristicas
orientadas a la profundizacién de los procesos que lo conforman, lo cual es importante para
determinar la manera en que se efectua.

(Descuadrando, 2015) en el articulo “Negociacion” indica lo siguiente

Entre las caracteristicas que forman parte de la negociacién se evidencia lo siguiente:

Se evidencia un conflicto entre dos 0 mas partes sobre un tema determinado, que implica
un acuerdo o desacuerdo.

= Las partes negocian de manera voluntaria porque prefieren realizarlo a través de las
obligaciones que forman parte de la negociacion.
= Las partes requieren de un pacto que pueda forzar acuerdos violentos de forma

agresiva o a través de acudir a una autoridad superior.
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= Toda negociacién forma parte de un proceso requerido para ante el desarrollo de un
acuerdo.

= No hay reglas, normas o procedimientos orientados a la resolucién de acuerdos.

= Se evidencia una serie de factores que pueden intervenir en el proceso de negociacion,
lo que implica la necesidad de defender valores y principios, capacidad de comunicar
con claridad un punto de vista, mostrarse firme y convincente, establecer metas e
intereses de las partes, parecer justo y honrado para proteger la reputacion.

Dentro de lo que respecta las cualidades que engloban a la negociacion se hallan los
diferentes elementos que conforman las caracteristicas, lo cual evidencia una importancia
que se sostiene en diversos factores que engloba normas, procedimientos y acuerdos, que
determinan la naturaleza de la negociacion, lo que evidencia la necesidad de establecer
soluciones que proporcionen a su desarrollo.

2.2.5. Ventajas y desventajas de las tacticas de confianza y negociacion

La negociacion desde el proceso que la conforma esta caracterizada por ventajas y
desventajas mediante las cuales se comprende el desarrollo del proceso.

(Negociacion, 2016) en el articulo “Ventajas y Desventajas” indica lo siguiente:

Ventajas

Entre las ventajas que poseen la aplicacion de técnicas derivadas de la negociacion se halla
lo siguiente:

e Satisfaccion de los intereses inherentes de las partes en conflicto.

e Relacion equitativa en la distribucion de los resultados.

e Identificacién de opciones favorables para la negociacién

e Solucion del conflicto en corto tiempo de manera clara, viable y duradera.
e Produccidn de soluciones integrativas

e Proyeccion de un clima de apertura y confianza.
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Desventajas

e Riesgo de indisposicion de una de las partes al proceso de negociacion.
e Riesgo de incumplimiento de lo acordado por una de las partes.

e Temor a la confrontacion.

e Laverguenzay el temor a los propios intereses,

e Falta de confianza.

e Necesidad de ganar indefinidamente.

e Tendencia a la manipulacion.

e Dificultad para aceptacion de la diferencia y diversidad. (p.1)

Dentro de lo que respecta a las ventajas y desventajas presentes se determina la
importancia que se posee en torno al conocimiento del proceso a través del potencial que
pueda ser empleado dentro de su preparacion, que implica un desarrollo de amplio
acercamiento en torno a la practica que involucra a las tacticas empleadas en la consecucion
de objetivos derivados de la negociacion.

2.2.6. Etapas de las tacticas de confianza y negociacion

El conocimiento de la negociacién en relacién a las etapas que la conforman son un
elemento de gran importancia dentro del rol que caracteriza al proceso.

(Escamilla, 2016) en el articulo “Etapas de la negociacion” indica lo siguiente:

Preparacion: La negociacion requiere de una preparacion sostenida en aspectos de
caracter técnico, sostenidos en el desarrollo de estrategias de negociacion que formen parte de
objetivos propios y de la indagacion de informacion.

La discusion: Engloba la parte central de la negociacion, que requiere un diadlogo por
turno cuyo desarrollo se realiza de forma oral, ya que emplea un tipo de argumentacion de

tipo verbal y no verbal.
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El cierre: Engloba la parte final de la etapa de discusion que se relaciona al limite de la
negociacion y el cierre que proporcione un acercamiento a las etapas caracteristicas de la
negociacion.

Los acuerdos: Es una etapa que nace del resumen de los logros de la negociacion, lo que
involucra asuntos tratados y preacuerdos ante la reafirmacion de la negociacion. Parte de la
consideracion de acuerdos y mecanismos de seguimiento.

Resultados: Entre los resultados que pueden producirse se encuentra el rompimiento, la
postergacion, el compromiso y el seguimiento.

Las etapas que forman parte de la negociacion poseen un desarrollo que se caracteriza por
la utilidad que representan a nivel de las técnicas empleadas dentro de la negociacion, que es
de gran importancia dentro del desarrollo que conllevan, por ende su uso es indispensable
dentro del rol que involucra el proceso que engloba las tacticas de negociacion.

2.2.7. Exportacion de la sabila

La sabila de importancia elemental debido a sus propiedades cosméticas y medicinales que
representan una cantidad de beneficios caracteristicos de su consumo.

(Heidemeyer, 2017) en el articulo “;Qué es la sabila?” indica lo siguiente: “La sabila es
un género de plantas cuyo representante mas conocido es el aloe vera y se concibe como un
género de alto valor medicinal cuyo efecto y beneficio es de cardcter curativo™. (p.1). La
sabila es un tipo de planta de alto potencial medicinal, cuyo uso es de elemental importancia
por el beneficio curativo que ofrece, es mas relevante que posee en relacion a su aplicacion.
2.2.8. Historia

Los antecedentes que engloban el origen, desarrollo y actualidad de la sabila se remite a la
importancia que el conocimiento de su historia, por ende, su estudio proporciona una

comprension necesaria.
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(Asocialoe, 2016) en el articulo “El aloe vera desde los egipcios hasta nuestros dias.
Origen.” indica lo siguiente:

La planta de Aloe vera ha sido empleada y utilizada durante siglos por sus propiedades
curativas como remedio de tipo medicinal y como recurso de uso cosmético. Su nombre
deriva de la palabra arabe “alloeh” que significa “sustancia amarga brillante”. Hace 2000
afios, los cientificos griegos posicionaron al aloe vera como una sustancia universal que parte
de los egipcios y la civilizacion que forma parte del aloe, que era empleado de manera
diversa en el antiguo Egipto.

Desde la Antigliedad se cita en distintas obras en el mundo, como se evidencia en el libro
griego El Papiro Ebers Yaen el siglo 1 d.C. Dioscorides, en su herbario griego, ofrece una
descripcion de la planta debido a sus propiedades medicinales y cosméticas. Dentro de lo que
respecta al afio 330 a. C, Alejandro Magno fue herido en el asedio de Gaza y un discipulo de
Aristoteles lo curd con un aceite a base de aloe, extraido de la isla de Socotra, luego en el
viaje hacia el nuevo mundo, Cristébal Colon menciona la importancia medicinal del aloe en
sus expediciones.

Luego de la llegada a Europa, a través de los arabes que lo llevaron hasta Espafia, l0s
Jesuitas lo difundieron hasta proporcionar un acercamiento dentro del continente americano.
A partir de 1930 se inici6 el estudio de las propiedades evidenciadas por los antepasados, el
Dr. Collins y su hijo evidenciaron una eficacia para curar las quemaduras que los Rayos X
que producia a pacientes y médicos. Por ende, las investigaciones continuaron con las
guemaduras causadas en las poblaciones de Hiroshima y Nagasaki ante las explosiones
atémicas.

En 1970, el farmacéutico Bill Cotas, logré separar la aloina de la corteza y estabilizar el
gel tomado de la hoja agregandole vitamina C, vitamina E y sorbitol, lo que masifico el uso

del aloe y produjo una industria en torno a la planta. Entre los estudios efectuados, de
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manera inicial en Estados Unidos y la Unidn Soviética se concibi6 un desarrollo de las
propiedades curativas del aloe en dolencias como las Ulceras, eczemas, quemaduras y
diferentes enfermedades cutaneas. En la década de los 80 emergen explotaciones comerciales
de aloe vera en paises como Argentina, Paraguay, Brasil y México.

En Espafia inicia su cultivo en la década de los 90, donde aparecen pequefias plantaciones
por el sur de la peninsula, principalmente por la zona de Malaga y Cadiz, donde se incorporan
agricultores de las Islas Canarias que se conciben como los mayores productores de aloe en
Espafa y Europa.

Desde una perspectiva historica, se comprende que el origen y desarrollo de la sabila
posee un antecedente que remonta a la antigtiedad, que implica una cercania con la
civilizacion humana, que indica que su desarrollo ha estado presente desde un principio a
través del desarrollo de elementos caracteristicos de la actividad, que implica un uso y
reconocimiento de importancia dentro de la actividad, motivo por el que se requiere de una
profundizacidn de la relacion histérica que tiene con el ser humano para posicionar la
importancia que posee desde la actualidad.

2.2.9. Clasificacion de la sabila

La sabila es una planta que posee una variedad de ejemplares cuya funcién medicinal y
cosmeética varia segun su constitucién bioldgica, como también las caracteristicas que
corresponden a su desarrollo.

(Club Planeta, 2015) en el articulo “Tipos de sabila” indica lo siguiente:

Aloe vera: Es la variacion que posee propiedades medicinales y de belleza, poseen
manchas blancas que desaparecen a medida que la planta madura, florecen en la primavera y
verano con flores amarillas.

Aloe arborescens: Es conocida como una prima del aloe Vera y es empleada en la

jardineria por crecer muy rapido como la especie que proviene de Sudéafrica. Crece en forma
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de arbusto, llegando a los 4 metros de altura con respecto a propiedades y es benéfica ante las
guemaduras y estimula la cicatrizacion.

Aloe saponaria: Se le conoce como Pita real y posee hojas en roseta, que son anchas y
carnosas, de 15 a 20 cm de largo, de color verde azulado o pardo rojizo, con manchas blanco
crema y bordes con espinas marrones.

Aloe aristata: Es un rosetén pequefio de 15 a 30 cm de diametro, sin tallo, con hojas
dentadas y suculentas. Engloba un tallo floral que sale del centro de la planta y posee flores
ricas en néctar que pueden atraer pajaros, abejas y avispas, procede del centro de Africa.

Aloe brevifolia: Conocido como Diente de cocodrilo, posee hojas de color verde
grisaceo, triangular y punzante con dientes en los margenes. En primavera los tallos florales
llegan a 50 cm de longitud, con flores de color rojo brillante y en forma de campana
estrecha.

Aloe ciliaris: Conocida como aloe trepador, posee hojas lanceoladas, estrechas y verdes,
con el borde dentado con flores de 20-25 cm de altura y cargadas de florecillas tubulares
colgantes, de color escarlata, marcadas de amarillo en su extremo. Florece en invierno-
primavera y es muy resistente a la sequia.

Aloe ferox: Posee un tallo simple que puede superar los 2 m de altura, hojas de color
verde glauco, grandes, lanceoladas y carnosas. Posee flores pequefias, tubulares, agrupadas
con un tallo largo de color rojo, anaranjado y marrén que florece en invierno.

Aloe striata: Es una planta en forma de rosetas encajadas de unos 45 cm de diametro, sin
espinas que posee racimos de flores acampanadas naranja oscuro sobre tallos largos.

Aloe variegata: Es un tipo de aloe en miniatura mide entra 10 y 20 cm de ancho. Tiene
marcas blancas en las hojas. Inflorescencia ramificada de unos 30 cm de alto con racimos
cilindricos de 10-20 cm de largo que agrupan a 20 o 30 flores de un bonito color asalmonado

gue miden 3.5-4.5 cm de longitud.
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Aloe juvenna: Se parece a un aloe comun y crece de forma vertical y agrupada. Sus hojas
forman rosetas en espiral de color verde con motitas blancas y pequefias espinas, forma parte
de climas calidos.

La sabila y su clasificacion engloba un conjunto de variaciones cuyo conocimiento es
importante dentro de la profundizacidn que implica su uso, por ende, la categorizacion
determina la utilidad que lo caracteriza, lo cual es de suma importancia en el conocimiento de
la planta, de las propiedades que posee y de su uso.

2.2.10. Proceso de produccion de sabila

(Asocialoe, 2016) en el articulo “Proceso desde la recoleccion a la transformacion de la
hoja de aloe vera” indica lo siguiente:

A partir del desarrollo que conlleva la produccion de aloe vera, se concibe un proceso de
transformacion de la hoja en relacion a los procesos separados y distanciados de la realidad,
lo cual implica una recoleccion, transporte y transformacion.

El proceso de recoleccidn, transporte y transformacion difiere de un transformador a otro
aunque todos coinciden en que lo ideal es que pase el menor tiempo posible entre el corte de
la hoja y su transformacion para asegurar que un producto de calidad. La recoleccion de la
hoja de aloe es efectuada en otofio o en primavera, lo cual dependera del clima, puesto que su
desarrollo en otofio como en la primavera implica una buena época y en el frio, que indica
que la planta debe presentar un corte mas importante.

La transformacion que forma parte de la cosecha de aloe vera implica el mejoramiento de
la calidad, que consiste en después del verano y de las hojas represente una plantacion a
partir del clima templado y de lo desarrollado a través de la primavera y el verano. Luego de
recolectada se procede a transportarla y a transformarla, lo que implica que desde el frio se

desarrolle una recoleccion evidenciada en medio de la temperatura.
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Las hojas son cortadas por la tarde y procesadas a la mafiana siguiente, lo cual implica una
extraccion del gel interior que tiene la hoja, indispensable para evitar la oxidacion, para lo
cual debe conservar la cadena de frio hasta su posterior manipulacién. El productor realiza
pautas de recoleccion del transformador hacia el que se dirige la hoja, porque engloba
procedimientos que pueden diferir con una variedad de detalles.

El proceso de produccién de sabila esta ampliamente relacionado con la instauracion de
procesos derivados de la recoleccidn, transporte y transformacion, que implica el desarrollo
de una variacion ligada a la calidad de la produccion desarrollada, lo cual refleja la
importancia de establecer procesos desde la recoleccion de la planta hasta su procesamiento
industrial. Por ende, el desarrollo y aplicacion del conjunto de factores que forman parte de la
produccidn de sabila responden a la capacidad de producir el crecimiento que requiere la
planta, que se sustenta en la importancia que posee su desarrollo dentro de la actividad.
2.2.11. Beneficios de la sébila

La sabila es una planta que posee multiples beneficios cosméticos y medicinales, razon
por la cual su uso es de gran importancia para el ser humano y con ello también el
aprendizaje que deriva de ello.

(Saludeo, 2015) en el articulo “Propiedades y beneficios medicinales de la Sabila o Aloe
Vera” indica lo siguiente:

Entre los beneficios que destacan con el uso de la sabila indican lo siguiente:

Usos medicinales

Cicatrizante: El gel del aloe vera facilita la cicatrizacion de heridas abiertas, a partir de la
regeneracion celular y tisular que posee la planta, que presenta un efecto antiinflamatorio y
antimicético que puede curar las heridas de forma correcta.

Coagulante Funciona como coagulante desde el uso de elementos como el calcio, potasio

y celulosa, lo que produce heridas en la formacién de una red de fibras que pueden
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proporcionar soluciones a las plaquetas de sangre, para que se coagulen de forma rapida y
cicatricen la lesion.

Anti gastrico: El Aloe Vera es un gel que posee una propiedad en torno a la regeneracion
celular y tisular que puede curar las llagas, ulceraciones bucales, , lesiones inflamatorias e
irritaciones de la mucosa intestinal.

Anti Asma: El gel de la planta actia como broncodilatador desde su uso como vaso
constrictor mejorando la respiracion.

Anti Ulceras: A partir de sus propiedades antiinflamatorias y su actividad dentro de la
mucosa gastroduodenal se efectla una accion protectora para las lesiones.

Anti varicoso: Parte de reducir la presencia de los procesos varicosos a partir de su accion
vasoconstrictora, lo cual evita su formacion.

Usos cosméticos

Aloe vera para el pelo: Promueve el cuidado del cabello y cuero cabelludo, facilitando el
crecimiento y regeneracion del cabello.

Aloe vera para la cara, acné: La planta previene y cura el acné, que conlleva una accion
desinfectante cuya aplicacion limita la proliferacion de bacterias que estimula la formacion
del acné.

Aloe vera para la piel: Posee una accién hidratante y limpiadora que engloba la
regeneracion natural de la piel, porque posee nutrientes naturales, minerales, las vitaminas,
aminoacidos y enzimas que estimulan la produccién de nuevas células.

La sabila y la clasificacion que poseen desde el desarrollo del aloe vera reflejan la ventaja
que posee en torno a la diversificacién de su aplicacidn desde su uso medicinal y cosmético,
que es importante para establecer un desarrollo de amplia relevancia en torno a su aplicacion,
por ello es importante que a partir de la categorizaciéon que engloba su uso se determinen

aproximaciones dirigidas al desarrollo de soluciones que formen parte de la actividad.
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2.3.  Marco Conceptual

Biologico: Relacionado con la biologia o el estudio de los seres vivos. Propiedad o efecto
de las radiaciones al actuar sobre los seres vivos.

Confianza: La confianza es la seguridad o esperanza firme que alguien tiene de otro
individuo o de algo.

Cosméticos: Los cosméticos son productos que se utilizan para la belleza o higiene del
cuerpo.

Dialogo: El dialogo es una forma de comunicacién verbal o escrita en la que se comunican
dos 0 mas personas en un intercambio de informacion, alternandose el papel de emisor y
receptor.

Intereses: Interés, en economia y finanzas, es un indice utilizado para medir la
rentabilidad de los ahorros e inversiones asi también el costo de un crédito.

Medicinales: Se denomina plantas medicinales a aquellas plantas que pueden utilizarse,
enteras o por partes especificas (hojas, flores, frutos, cortezas, tallos o raices), para tratar
enfermedades de personas o animales.

Negociacion: La negociacion es un proceso de intercambio de informacion y
compromisos en el cudl dos 0 mas partes, que tienen intereses comunes y otros divergentes,
intentan llegar a un acuerdo.

Proceso: Un proceso es una secuencia de pasos dispuesta con algun tipo de légica que se
enfoca en lograr algun resultado especifico.

Sabila: La sabila es una planta medicinal, también llamado Aloe vera o Aloe de curazao
que puede ser utilizada en diferentes tratamientos de belleza, especialmente para mejorar la

salud del cabello o de la piel.
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Tacticas: Una Tactica es una estrategia que se realiza predeterminadamente destinada a
cumplir un objetivo, siguiendo una serie de pasos y cumpliendo una serie de pasos que deben
ser descritos y entendidos por las personas involucradas en el proyecto.

Temperatura: La temperatura es una magnitud referida a las nociones comunes de calor
medible mediante un termometro. En fisica, se define como una magnitud escalar relacionada
con la energia interna de un sistema termodinamico, definida por el principio cero de la
termodinamica.

2.4.  Marco Contextual

Corporacion ecuatoriana

Coloncheline

Colonche - Santa Elena - Guayas - Ecuador

COLONCHELINE es una pequefia empresa FAIRTRADE sin fines de lucro, en Suiza,
Alemania y Austria funciona una pequefia empresa Fairtrade, administrada por voluntarios
sin sueldo que produce a base de maquila cosméticos de alta calidad y los comercializa en

diferentes puntos de venta en los tres paises.

Figura N° 2 Coloncheline



24

Un proyecto de desarrollo integral

El cultivo y la produccidn de Aloe vera y tunas u opuntia se realiza en una zona hostil al
desarrollo agricola por un clima semiarido y semidesértico. La agricultura convencional -
necesitada de buenos recursos hidricos - nunca pudo desarrollarse por falta de agua, de vias
de comunicacion y recursos para impulsar la adquisicion de tecnologia apropiada para
produccién y mercado competitivos.

A parte de la falta de infraestructura la zona sufre de una mal sistema de instruccion y
formacion escolar de los pobladores y la juventud queda marginada para todo un futuro.

El proyecto Aloe vera y opuntia nacié como base para unas escuelas que van a
autogestionarse. Con esta medida se espera superar la gran crisis de formacion de los nifios de
la zona.

Paralelamente se busca financiar un Colegio particular para poder mantener bajos los
costos de educacion. Actualmente estudian 139 jovenes en esta institucion. (2005)

Lo que inicialmente fue un proyecto comunitario - y sigue siéndolo- se amplié para que las
familias de agricultores puedan estabilizar su economia doméstica.

Los agricultores tienen sus propias tierras y guardan la dignidad de ser duefios e
independientes. En un plazo de 15 afios esperamos poder elevar el nivel de vida de tal manera
que las necesidades basicas como alimentacion sana y equilibrada, viviendas dignas y
bonitas, educacion para todos incluido el acceso a estudios universitarios o superiores, acceso
a servicios de salud y una modesta jubilacion para los mismos agricultores.

Convencidos de que el campo puede mejor favorecer un desarrollo humano integral,
estamos muy interesados en detener la constante migracion hacia los centros urbanos del pais

y hacia el exterior.
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Se busca: Mercado solidario

Conscientes de no poder competir con los grandes productores de aloe en el mercado
mundial - buscamos a socios de mercado que se dirigen a una clientela consciente de
problemas sociales en el hemisferio sur.

Quisiéramos vender nuestros productos a clientes que buscan conseguir productos de
primera calidad y que estan dispuestos a pagar un precio solidario.

Portador del proyecto - un perfil

En septiembre de 1994 el P. Bertram Wick, sacerdote suizo, fue nombrado parroco de la
Iglesia catdlica de Colonche. En los siguientes afios el sacerdote busco a través de un
sinnumero de ensayos de cultivos verificar los mas idoneos para esta zona semidesértica de
Colonche. Se hicieron intentos con hortalizas, frutas como papaya, pifias, uva, maracuya etc.

Los mas prometedores en los Gltimos afios fueron la sabila y recientemente las tunas u
opuntia.

La vida de parroco no solamente consiste en la asistencia y direccion espiritual de los
feligreses - en mas del 90 % catdlicos -, sino también en el esfuerzo continuo por conseguir
condiciones de vida mas humanas.

Nacio hace 5 afios el Colegio parroquial, se construy6 un consultorio médico y una
farmacia popular. Se construyeron 120 viviendas y se reconstruyd el historico templo
parroquial, testimonio del siglo XV1II de pura madera tropical, se reconstruyeron albarradas,
caminos vecinales y se dieron centenares de becas para secundaria y universidad.

Todos los fondos para estas obras provinieron del exterior, especialmente de Suiza,
Alemania, Estados Unidos, Italia y Austria.

Queriendo superar la situacion de innumerables peticiones y solicitudes intentamos llegar
a una solucion mas digna de nuestros problemas: a base de nuestro trabajo conseguir un

notable mejoramiento de las condiciones de vida.
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Una vez establecido el proyecto con cierta “seguridad de mercado” se quiere intensificar la
formacion administrativa de los agricultores y formar una corporacién dentro de la cual los
socios seran los protagonistas. Sin embargo creemos que ello tomara bastante tiempo.

Una division de la Fundacion Ecuatoriana Santa Maria del Fiat

El P. Bertram Wick es miembro de la Fundacién con sede en Manglaralto, extremo norte
de la Peninsula de Santa Elena. - Esta Fundacion con sus multiples labores y proyectos

sociales es la cuna de nuestro proyecto.

Figura N° 3 Casa parrocial de Padre Bertram en bajada/colonche

Cultivo bioldgico
En la zona montafiosa de Colonche, Peninsula Santa Elena, Guayas, Ecuador, cultivamos
sébila o "aloe vera barbadénsis miller" en tierras virgenes sin ningun fertilizante para

garantizar un crecimiento no acelerado de las plantas.

Figura N° 4 Riego de la Sabila
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Para mantener la planta siempre verde se procura administrar la humedad necesaria en
tiempos de sequia por riego a pulso, es decir individual y manual.
El riego manual permite ademas detectar irregularidades en el crecimiento y desarrollo de

las plantas, como la deteccion de plagas.

Figura N° 5 Cosechamiento de la Sabila

El ecosistema no es afectado por esta forma de cultivo y el producto responde a todas las
exigencias de una produccion de complementos alimenticios de primer orden. Lo mismo vale

para la elaboracién de medicinas naturales y de cosméticos de alta calidad.

Figura N° 6 EI Padre Bertram
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Procesamiento de la sabila

Figura N° 7 Procesamiento de la sabila

Productos
Cristal o pulpa liquada en tanques de 200 kg o Bag-in-Box de 20 kg, envasado
asepticamente en fundas “Goglio” sin ningtn aditivo o preservante. Contenido de aloina:

inferior a 1 mg/It. La pulpa es extraida manualmente.

Figura N° 8 Pulpa liquida de aloe era

Pulpa o filetes de aloevera congelados en fundas (y cartén) de 10 kg.

Mermeladas: cubitos de aloevera (en diferentes proporciones) con pulpa de fruta de
mango, pifia, papaya y maracuya. Contiene azucar morena y en el caso de maracuyé pectina.

Galletas “Colonchitas”: contienen harina integral, margarina, huevo, azucar morena,
aloevera, chaya, achogcha y ajonjoli.

Jugo puro de aloevera: puro jugo de aloevera, pasteurizado con adicion de 3 ml/It de jugo

de limoén en botellas de 750 ml.
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Figura N° 9 Jugo puro de aloe vera

Miel de flor de aloevera: extracto de flor de aloevera con panela 100% pura. (no se trata de
miel de abejas) Frascos de 250 ml.
Tunas: Pencas tiernas de tunas (opuntia) en escabeche. (noplitos). Contenido en seco: 230

grs/envase.

Figura N° 10 Tunas de sabila

Cosméticos artesanales: Champu de aloevera con 20% de aloe: envases de 500 ml y 250
ml. Crema para del dia: ingredientes naturales como sheabutter, etc. Pote de 70 ml. Crema

para la noche: ingredientes naturales Pote de 70 ml. Bodylotion: Frasco de 190 ml

Figura N° 11 Cosméticos artesanales
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2.5. Marco Legal

La legislacion ecuatoriana incluye dentro de su marco juridico al Codigo Organico de la
Produccion, Comercio e Inversiones, publicado en Registro Oficial Suplemento 351 de
diciembre 29 de 2010, ultima modificacion al 19 de abril de 2016, que dispone fomentar la
produccidn nacional, el comercio y el consumo sustentable, asi como ampliar los incentivos a
las nuevas inversiones en activos productivos y generar nuevas fuentes de trabajo. Asi
mismo, si las empresas cumplen con los siguientes requisitos, podran acogerse a los
incentivos estipulados en la norma; esto es, para los beneficios sectoriales: empresas
constituidas a partir de la fecha de publicacion del COPCI, diciembre 29 de 2010; pertenecer
a los sectores priorizados, detallados en el cddigo; su ubicacion no debe ser alguna de las
jurisdicciones urbanas de Quito o Guayaquil; y contratacion de nuevos trabajadores al iniciar
la inversion.

De igual manera se decretan los siguientes beneficios generales: reduccion progresiva de 3
puntos porcentuales del impuesto a la renta; reduccion de 10 puntos de la tarifa del impuesto
a la renta por reinvertir utilidades en activos productivos; exoneracion del pago del anticipo a
la renta durante 5 afios al realizar inversiones nuevas: viabilidad en el pago de tributos al
comercio exterior, anulacion del pago al impuesto de salida de divisas en los regimenes
aduaneros especiales de los bienes que se exporten; y, exoneracion en el pago del impuesto a
la salida de divisas de los dividendos que distribuyan las sociedades domiciliadas en Ecuador
a sociedades o personas naturales, extranjeras o no residentes en Ecuador y que no sean
paraisos fiscales segun lo estipula el Art. 18 de la (Ley de Fomento Ambiental y
Optimizacion de los Ingresos del Estado, 2011). Las pequefias y medianas empresas, pueden
acogerse a la deduccién del 100% adicional en los gastos: por entrenamiento y capacitacion;

mejora de la productividad; y, aquellos gastos que se deriven de promocionar
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internacionalmente a la compafiia y sus productos, estos ultimos sélo alcanzaran la deduccion

de hasta el 50% (Codigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones, COPCI, 2016).

De esta manera el sector productivo ecuatoriano se encuentra regulado en su actividad,

dentro del marco juridico, con los diferentes documentos que reglamentan el COPCI, mismos

que se detallan a continuacion:

Reformas a los reglamentos: para la aplicacion del régimen tributario interno, de
aplicacion del régimen tributario interno, de aplicacion del impuesto a la salida de
divisas, y para la aplicacion del impuesto a las tierras rurales.

Reglamento de aplicacion libro 1V del Codigo Organico de la Produccion,
Comercio e Inversiones, en materia de politica comercial, sus érganos de control e
instrumentos.

Reglamento General a la ley del Sistema Ecuatoriano de la Calidad.

Reglamento a la estructura e institucionalidad de desarrollo productivo, de la
inversion y de los mecanismos e instrumentos de fomento productivo, establecidos
en el codigo de la produccién.

Reglamento al titulo de la facilitacion aduanera para el comercio, del Libro V del
Cadigo organico de la produccion, comercio e inversiones.

Reglamento general para la organizacion y funcionamiento del instituto de
promocion de exportaciones e inversiones extranjeras pro ecuador.

Reglamento de aplicacion del Régimen excepcional de delegacion de servicios

publicos de transporte.
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Capitulo 111 Marco Metodologico

3.1. Disefio de la investigacion

Desde lo desarrollado en la presente investigacion realizada en la provincia del Guayas y
Santa Elena se parte del estudio de las empresas exportadoras de sabila, lo cual plantea desde
el disefio de investigacion que un enfoque de caracter cuantitativo y otro de caracter
cualitativo, que conforma es el desarrollo de investigacion. De esta manera, se concibe que en
la relacion inherente entre ciencia y conocimiento se desarrolla a partir de una variedad de
conocimientos desarrollados en torno al objeto de estudio.

La investigacion que se efectla desde el factor cuantitativo se orienta al uso de técnicas de
caracter estadistico que formen parte del interés de la poblacién. (Hueso, 2012) Por ende,
refleja que el desarrollo del procedimiento investigativo se halla relacionado al estudio y
profundizacidn de los procedimientos que formen parte de la comparacion. : (p. 47)

Segun el documento (Abreu, 2012):

La informacidn cuantitativa obtenida puede ser desarrollada numéricamente, como
sucede con la puntuacion desde la evaluacion de una persona seleccionada, lo que
implica la obtencién de determinado rasgo de software multimedia (hojas de calculo),
que es evidenciado a través de categorias de informacion. (p. 8)

La investigacion cualitativa conforma una distancia dirigida al desarrollo de principios
sostenidos en conceptos derivados en la formulacién de hipotesis en evaluacion, lo cual
implica conceptos dirigidos a la instauracion de procesos investigativos.

Por ende, su uso implica un estudio de caracter investigativo que conforma el
direccionamiento de enfoques epistemoldgicos, metodoldgicos y tedricos, ya que caracteriza
a la problematica en relacion al proceso.

Desde la perspectiva planteada se concibe a la problematica como la escasez de control de

un manual de procedimientos en el area de inventaros, que conforma los ingresos de la
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empresa, que engloban una falta de control en el inventario, por ende, la justificacion
propuesta implica que el estudio conforme un analisis de los resultados.

(Bermudez, 2016) menciona que:

Se parte del desarrollo de posibilidades caracteristicas de métodos de tipo cualitativos y
cuantitativos involucrados a la inmersion de un proyecto determinado, por ende, los
métodos cualitativos engloban un contexto cuantitativo. (p. 98)

Desde lo propuesto se concibe la practica metodoldgica y sus resultados.

3.2.  Tipos de Investigacion
3.2.1. Investigacion exploratoria

(Fernandez, 2013) indica que “El proceso de investigacion exploratorio se halla
ampliamente relacionado al cumplimiento de oportunidades ligadas al reconocimiento del
conflicto, por ello desde lo propuesto se concibe que las posibilidades que forman parte del
proceso estan dirigidas a la investigacion”. (p. 15). La investigacion exploratoria se halla
ampliamente relacionada a los esfuerzos derivados del proceso desarrollado, que permite que
la practica derivada de la formacion de proyectos integre la recoleccién de la informacion.

Las empresas Exportadoras de sabilas forman parte de procesos investigativos derivados
del rol exploratorio que parten del desarrollo investigativo, por ello, el desarrollo de
soluciones alternativas engloban teorias ligadas a la responsabilidad social.

Desde alli surge la obtencion y definicion de fuentes de informacién dirigidas a textos,
periddicos digitales, articulos cientificos, periddicos digitales, enciclopedias virtuales y
fuentes veridicas y confiables.

Por ello, parten de efectuar una ausencia en torno al manual de tacticas de confianzas y
negociacion de las empresas exportadoras de sabila a nivel nacional.

3.2.2. Investigacion descriptiva
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Segun (Arias, 2012) indica en su labor investigativa que “engloba un hecho, fenémeno,
grupal o individual que se halla determinado por la estructura y comportamiento. El resultado
de la investigacion conforma un trabajo derivado del rol propuesto”. (p. 93). La investigacion
descriptiva se define de la siguiente manera: Estudios de medicion de variables
independientes e Investigacion Correlacional, que caracterizan una tipificacion y la
cuantificacion de caracteristicas que engloban a la investigacion ya que engloba variables
dirigidas a fendmenos determinados.

La investigacion efectuada por (Lomelin, 2014) indica que “la Investigacion Descriptiva
posee como objetivo la profundizacion de situaciones y comportamientos que engloban
determinados hechos, por ende, el uso de datos implica la realizacién de una encuesta,
instrumento, observacion directa o indirecta o entrevista a profundidad”. (p. 37). Desde lo
propuesto se entiende que la investigacion descriptiva se halla ligada a las actividades
derivadas de la produccion de sabila. Por ende, el desarrollo de los objetivos efectuados
implica la elaboracion de un manual de tacticas de confianza y negociacion.

3.2.3. Investigacion de campo

Desde lo definido por (Rojas, 2011) :

El uso de técnicas se halla conectada con los procedimientos dirigidos al sujeto-objeto
donde surge la observacion directa, o sujeto-sujeto de la entrevista. Desde lo propuesto
la practica del proceso derivados de la dimension social parten del almacenamiento de
datos derivados del proceso investigativo a través de estudios determinados. (p. 85)

La practica investigativa se halla dirigida al desarrollo caracteristica de la problematica,
cuyo desarrollo engloba el problema. De esta manera, la investigacion de campo involucra
la informacion referente a la exportacion de sabila, como a la practica derivada de la
recoleccion de informacion, lo cual parte de la aplicacién de un manual de tacticas de

confianza derivado de la exportacion.
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3.2.4. Investigacion Explicativa

Desde (Cazau , 2016) se indica: “La investigacion efectuada parte de la correlacion entre
definiciones dirigidas a la busqueda de anomalias ligadas al rol situacional que caracteriza a
las variables efectuadas™. (p. 28). La investigacion explicativa conforma el mantenimiento y
planificacion de posibilidades y limitaciones, por ende su rol desde la perspectiva explicativa
parte del acceso a las problematicas sostenidas en la presente investigacion.
3.3. Poblacion y Muestra

Se comprende como poblacién a la suma de elementos cuyas caracteristicas forman parte
de un universo a través del que se efectian observaciones integradas por elementos que
engloban una conclusion determinada. La poblacién es limitada segun lo propuesto por la
dimension a nivel definido e indefinido, que engloba elementos no contables relacionados a
las empresas exportadoras de sabila, en la presente investigacion se tomara al Gerente de la
empresa exportadora Colonche. La muestra esta formada por la poblacion y el desarrollo que
lo caracteriza a nivel estadistico, que implica referencias dirigidas a la poblacion de uso
limitado, que engloba una muestra cuya labor se haya intimamente relacionado a la
poblacién.
3.4. Meétodos de investigacion

La practica que engloba a la investigacion parte del uso de métodos y técnicas de estudio
dirigidas al desarrollo de problematicas caracteristicas del manual de tacticas de confianza y
negociacion de las empresas exportadoras de sabila.

Meétodo Deductivo: Engloba una demostracién interpretativa ligada a la 16gica, cuyo
desarrollo implica el desarrollo de premisas que caractericen una veracidad en torno a las
conclusiones. La deduccién engloba un razonamiento dirigido al conocimiento general.

Rivas (2010) manifiesta al respecto:
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El método deductivo parte de una generalizacién y posteriormente del uso del
razonamiento légico, deduccion y de la suposicion de los principios generales
orientados a la comprobacién de la validez. (P. 2)

Parte de la deduccion de causas y problemas contables que engloban a la investigacion.

Meétodo Inductivo: Esta formado por leyes que engloban una observacion de los hechos,
a través del comportamiento desarrollado. Rivas (2010) indica:

La induccidn sintetiza a nivel del método la observacion de proposiciones que a nivel
general parte del estudio y analisis de problematicas determinadas. (p. 3)

Por ello, engloba una generalizacién a través de la l6gica cuyo desarrollo se halla
relacionado al desarrollo de conclusiones. La conclusion engloba una aplicacion parcial a
nivel de la l6gica y la validez.

La induccidn se relacionada a la generalidad de las causas caracteristicas de las tacticas de
confianza y negociacion.

3.5.  Técnicas de Instrumentos de Investigacion
3.5.1. Entrevista

Es el intercambio de opiniones e ideas a través de la conversacion entre uno, dos 0 mas
individuos en gue el entrevistador desarrolla preguntas.

La entrevista engloba a la empresa exportadora de sabila relacionada a la creacion de
preguntas que forman parte de necesidades ligadas al manual de tacticas de confianza y
negociacion de las empresas exportadoras de sabila partiendo de un analisis situacional.

Es un instrumento empleado en la gerencia en relacion a los problemas evidenciados. En
la presente investigacion se realizaran entrevistas a personas, el gerente, académicos

profesiones les que coscan del area.

Tema: Téacticas de Confianza y Negociacién para las Empresas Exportadoras de Sabila
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Nombre del entrevistado: Ing. Mdnica Gonzalez MSc.

Cargo: Docente de la Universidad de Guayaquil
¢ Como considera la fortaleza de las empresas exportadoras de sabila en relacién a sus
procesos negociadores?
Deben de tener una excelente infraestructura con buenas oportunidades de mercado
¢ Como considera los incentivos del gobierno a emprendimientos de negocios de
exportacion de productos agricolas?
Las microempresas tienen mucho apoyo del gobierno, entidades como MIPRO
¢ Como considera las oportunidades de crecimiento para empresas ecuatorianas que
realizan actividades de exportacion de sabila?
Excelente, PRO-ECUADOR da muchas oportunidades de crecimiento
¢ Como considera las facilidades de logistica brindadas por el gobierno en ruedas de
negocios internacionales?
Tiene una buena logistica en marketing PRO-ECUADOR
¢ Como considera la actividad de investigacion realizada por académicos en relacion a
procesos de negociacion nacional?
Por medio del PIS, tesis
¢ Como considera la actividad de investigacion realizada por académicos en relacion a
procesos de negociacion internacional?
Simulacién de negociacion y excelente catedra
¢ Como considera la formacion académica que reciben los egresados de comercio exterior
en relacion a procesos de negociacion internacional?
Por los continuos cambios en la malla curricular se revisa constante estas entidades de la

excelencia académica
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¢ Qué conocimientos tiene el ejecutivo acerca de tacticas de negociacion internacional en
relacion a su formacion académica?

Los empresarios se preparan a varias necesidades oportunamente

¢ Como considera las necesidades de capacitacion del ejecutivo que labora en empresas
exportadores de sabila referente a entrevistas y sesiones de negocios?

Atencion y satisfaccion del cliente, bodega de calidad y excelente logistica

10. ¢Qué importancia le da a la utilizacién de tacticas en un proceso de negociacion?

1.

Es de mucha importancia saber sobre las tacticas de negociacion para un comercio
sostenible.
Tema: Téacticas de Confianza y Negociacién para las Empresas Exportadoras de Sabila
Nombre del entrevistado: Ing. Guido Poveda
Cargo: Docente de la Universidad de Guayaquil
¢ Como considera la fortaleza de las empresas exportadoras de sabila en relacién a sus
procesos negociadores?
No conozco el sector exportador de sabila pero sé que por ubicacion geografica y clima
nuestros productos son competitivos
¢ Como considera los incentivos del gobierno a emprendimientos de negocios de
exportacion de productos agricolas?
Son apropiados aunque mal dirigidos y/o administrados
¢ Como considera las oportunidades de crecimiento para empresas ecuatorianas que
realizan actividades de exportacion de sabila?
Siendo con certificacion organica son muy buena opcion
¢ Como considera las facilidades de logistica brindadas por el gobierno en ruedas de

negocios internacionales?
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Considero innecesarios pues el gobierno debe brindar seguridad juridica y la actividad
empresarial debe actuar por cuenta propia

¢ Como considera la actividad de investigacion realizada por académicos en relacion a
procesos de negociacion nacional?

Muy baésica o casi nula, pues muchos no han participado en procesos productivos o
comerciales

¢ Como considera la actividad de investigacion realizada por académicos en relacion a
procesos de negociacion internacional?

Igual a respuesta 5

¢ Como considera la formacion académica que reciben los egresados de comercio exterior
en relacion a procesos de negociacion internacional?

Mu elemental, falta un verdadero emporamiento en este tema.

¢ Qué conocimientos tiene el ejecutivo acerca de tacticas de negociacion internacional en
relacion a su formacion académica?

Poquisimo por cuanto no se esta fomentando vinculo Gobierno—-Universidad—Empresa

¢ Como considera las necesidades de capacitacion del ejecutivo que labora en empresas
exportadores de sabila referente a entrevistas y sesiones de negocios?

No conozco del tema, pero asumo debe tener experiencia con productos agricolas de otra

naturaleza y en exportacion

10. ¢Qué importancia le da a la utilizacién de tacticas en un proceso de negociacion?

La tactica al igual que la estrategia debe ser ya central de la organizacion
Tema: Téacticas de Confianza y Negociacién para las Empresas Exportadoras de Sabila
Nombre del entrevistado: Ursula Kalin

Cargo: Directora Ejecutiva de la Corporacion Colonche Line
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¢Como considera la fortaleza de las empresas exportadoras de sabila en relacién a sus
procesos negociadores?

Radica en que el producto natural es utilizado para la elaboracion de una variedad de
productos masivos internos, que pueden ser también externos como el consumo externo
“exportaciones”

¢ Como considera los incentivos del gobierno a emprendimientos de negocios de
exportacion de productos agricolas?

Considero que son medidas adecuadas debido a que permiten la importacién de la
maquinaria, implementos, etc., que sirven para la produccion de los bienes de
exportacion

¢Como considera las oportunidades de crecimiento para empresas ecuatorianas que
realizan actividades de exportacion de sabila?

Formidable debido a que el crecimiento de la produccién permite el crecimiento de la
empresa, la cual repercute directamente en la balanza comercial y por ende en la balanza
de pago.

¢ Como considera las facilidades de logistica brindadas por el gobierno en ruedas de
negocios internacionales?

Como oportunas debido a que el comercio exterior sin una logistica adecuada no
progresa.

¢ Como considera la actividad de investigacion realizada por académicos en relacion a
procesos de negociacion nacional?

Debemos recordar que el desarrollo de los pueblos se da cuando la academia ayuda a
solucionar los problemas reales de la sociedad (sector empresarial, industrial, etc) y el

estado regula dicha relacion empresa — academia
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¢ Como considera la actividad de investigacion realizada por académicos en relacion a
procesos de negociacion internacional?

El Comercio Exterior es dinamismo comerciante la cual obliga a que las empresas
nacionales y con mayor razon las internacionales se encuentran actualizadas ante la
situacion la academia brinda oportunidades de actualizacion lo cual se traduce en
desarrollo social, econémico, etc.

¢ Como considera la formacion académica que reciben los egresados de comercio exterior
en relacion a procesos de negociacion internacional?

Considero que es pilar fundamental debido a que no hay comercio exterior si no hay
negociacion internacional, es por esto que las universidades se encuentran ofertando la
asignatura de negociaciones internacionales dando un plus a las carreras que
promocionan.

¢ Qué conocimientos tiene el ejecutivo acerca de tacticas de negociacion internacional en
relacion a su formacion académica?

Depende de la titulacién que tenga el ejecutivo por ejemplo en las carreras
administrativas tienen un valor agregado a diferencia de profesionales matematicos,
filésofos o ejecutivos que no tengan un titulo universitario.

¢ Como considera las necesidades de capacitacion del ejecutivo que labora en empresas
exportadores de sabila referente a entrevistas y sesiones de negocios?

Yo le recomendaria estudiar Comercio Exterior lo cual no solo enriqueceria su
curriculum sin que le daria otra perspectiva a lo que son negocios internacionales.

. ¢Qué importancia le da a la utilizacién de técticas en un proceso de negociacion?

La importancia que tiene radica en lo estratégico, recordemos que toda estrategia
requiere una tactica y una operacion donde la estrategia es lo que vamos a hacer, y la

operacion es la ejecutividad de la estrategia basada en la tactica
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Tema: Téacticas de Confianza y Negociacion para las Empresas Exportadoras de Sabila
Nombre del entrevistado: Ing. Mario Mata MSc.
Cargo: Gerente General de Conservera Guayas
1. ¢Como considera la fortaleza de las empresas exportadoras de sabila en relacion a sus
procesos negociadores?
La calidad del producto y la credibilidad de la negociacion es fundamental
2. ¢Coémo considera los incentivos del gobierno a emprendimientos de negocios de
exportacion de productos agricolas?
Normal no es mucho el boom
3. ¢Cbmo considera las oportunidades de crecimiento para empresas ecuatorianas que
realizan actividades de exportacion de sabila?
Hay grandes oportunidades con los exportadores aprovechando el gobierno y sus
negociaciones
4. ¢Cbmo considera las facilidades de logistica brindadas por el gobierno en ruedas de
negocios internacionales?
Considera que es buena la logistica con Navieras y Aduana esa es la negociacién
5. ¢Cbmo considera la actividad de investigacion realizada por académicos en relacion a
procesos de negociacion nacional?
Buena que es optima
6. ¢Como considera la actividad de investigacion realizada por académicos en relacion a
procesos de negociacion internacional?
Con el Ministro Pablo Campana estan progresando con os métodos Harvard
7. ¢Cbémo considera la formacién académica que reciben los egresados de comercio exterior
en relacion a procesos de negociacion internacional?

Excelente con practicos ejemplares, negociaciones puntuales
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8. ¢Qué conocimientos tiene el ejecutivo acerca de tacticas de negociacion internacional en
relacion a su formacion académica?
Muy buenos
9. ¢Cdmo considera las necesidades de capacitacion del ejecutivo que labora en empresas
exportadores de sabila referente a entrevistas y sesiones de negocios?
Debe tener constante capacitacion no solo en el tema de sabila sino a nivel general
10. ¢Qué importancia le da a la utilizacién de tacticas en un proceso de negociacion?
Las herramientas de la negociacion deben ser fundamentales ya que si no onocemos las

herramientas del negocio que se va a negociar no se puede realizar un dialogo.

3.6.  Anadlisis e Interpretacion de los resultados

Gerente

Gubernamental Académico

Figura N° 12. Anélisis e interpretacion de los resultados

Fuente: Autores
Elaborado por: Sebastian Sarango & Nila Montoya

1. ¢Cdémo considera la fortaleza de las empresas exportadoras de sabila en relacién a sus
procesos negociadores?
Se enfoca que el producto tiene que estar apto en todas sus condiciones tanto: calidad,

credibilidad, infraestructura, ubicacion geografica, el clima que lo hace competitivo y
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contar con buenas oportunidades de mercado. Son las fortalezas que la empresa
exportadora de sabila tiene que contar en relacion a sus procesos negociadores.
¢ Como considera los incentivos del gobierno a emprendimientos de negocios de
exportacion de productos agricolas?

Los incentivos del Gobierno son relativamente bueno para quienes los explotan en su
totalidad y esto ocasiona abrir brechas donde se puedan tener mejores oportunidades de
negocios para la exportacion de productos agricolas. Ejemplo el MIPRO
¢ Como considera las oportunidades de crecimiento para empresas ecuatorianas que
realizan actividades de exportacion de sabila?

Tenemos una acogida positiva de opiniones acerca de las oportunidades que existen
para el crecimiento de las empresas Ecuatorianas donde participa PRO-ECUADOR,
donde repercute directamente a la balanza comercial y por ende a la balanza de pagos.
¢ Como considera las facilidades de logistica brindadas por el gobierno en ruedas de
negocios internacionales?

Tenemos opiniones positivas hacer de la logistica que son oportunas por motivo que
son necesarias para un buen tramite de Aduanas y Navieras pero no obstante que
deberian brindar seguridad juridica.
¢ Como considera la actividad de investigacion realizada por académicos en relacion a
procesos de negociacion nacional?

Que si hay apoyo por parte de los académicos hacia las investigaciones una de ellas es
la tesis y PIS, pero no obstante aun cuenta con muchas falencias por falta de incentivos
por motivos que no cuenta con la participacion de procesos productivos y comerciales.
¢ Como considera la actividad de investigacion realizada por académicos en relacion a

procesos de negociacion internacional?
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Existen estimulacion por parte del Gobierno con el Ministro Pablo Campana con los
métodos de Harvard también simuladores de negociacion, pero aun cuenta con falencias
a nivel académico para una buena negociacion internacional.
¢ Como considera la formacion académica que reciben los egresados de comercio exterior
en relacion a procesos de negociacion internacional?

A medida que pasan los afios se ha tratado de brindar la mejor ensefianza posible para
los estudiantes en el area de comercio exterior con practicos ejemplares en el area,
mejoras en la malla curricular pero no obstante ain existe de deficiencia para
complementar una buena relacion en los procesos de negociacion internacional.
¢ Qué conocimientos tiene el ejecutivo acerca de tacticas de negociacion internacional en
relacion a su formacion académica?

Hay ejecutivos del a&rea muy buenos, pero esto no quiere decir que netamente se
hayan preparado dentro del Pais natal, o que sus estudios sean empiricos. Aun existe la
carencia de conocimiento para unas buenas tacticas de negociacién internacional porque
en la actualidad no se aplica en vinculo Gobierno — Universidad — Empresa.
¢ Como considera las necesidades de capacitacion del ejecutivo que labora en empresas
exportadores de sabila referente a entrevistas y sesiones de negocios?

Tendria que estar muy empapado del tema tanto en lo general como especifico, contar
con un buen manejo y satisfaccion del cliente, buen control del bodegaje de calidad y
excelente logistica.
¢Qué importancia le da a la utilizacién de tacticas en un proceso de negociacién?
Siempre van hacer fundamente el buen manejo de las tacticas para una buena

negociacion.
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Capitulo IV Propuesta

4.1. Titulo

Manual de tacticas de confianza y negociacion en las empresas exportadoras de sabila
4.2.  Introduccion

Tanto a nivel nacional como internacional, la habilidad negociadora se ha convertido en
una de las principales aptitudes que las empresas buscan avidamente en el mercado de
recursos humanos. La fortaleza de un departamento comercial radica en contar entre su
personal a ejecutivo con alta capacidad negociadora que se encuentre en capacidad de lograr,
ademas de beneficios econdmicos para la empresa, crear lazos comerciales fuertes que
aseguren el mercado por tiempo indefinido.

Las relaciones comerciales perdurables se basan en la confianza, pues la misma constituye
el nexo que une una empresa con otra, pues ambas consideran que se encuentran beneficiadas
sin el temor de engafiada o perjudicada en sus intereses.

La presente propuesta tiene como objetivo presentar tacticas que puede utilizar el
ejecutivo comercial de empresas exportadoras de sabila al momento de negociar con otras
empresas y de esta manera asegurar beneficios comerciales a largo plazo, sea encontrando
nuevos nichos de mercado en el exterior o fortaleciendo los mismos.

El Manual de tacticas de confianza y negociacion se constituye en una guia practica y
objetiva al momento de sentarse a discutir condiciones de negocios con otras empresas
relacionadas a la industria de la sébila en el mercado internacional.

4.3.  Objetivos

4.3.1. General

» Establecer un instrumento normativo que sirva como guia practica para mejorar el
rendimiento de empresas exportadoras de sabila mediante la aplicacion de tacticas de

confianza y negociacion.
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4.3.2. Especificos
e Proporcionar informacion bésica para la planeacion e implementacion de tacticas
de confianza y negociacion.
e Servir como medio de guia y orientacién a los ejecutivos de la empresa, para
facilitar su desempefio en las funciones de encontrar mercados de exportacion.
4.4. Justificacion

La eleccion adecuada de estrategias y tacticas en el proceso de negociacion con otra
empresa se trate de proveedor o cliente, hace la diferencia entre el éxito o el fracaso. Las
empresas que se abren paso en el mercado hasta posicionarse en el tiempo, son aquellas que
tienen entre sus colaboradores personal capacitado con fuertes actitudes y aptitudes de
negociacion.

Las empresas exportadoras de sabila requieren permanentemente de personal ejecutivo
especializado gque tenga como su principal fortaleza su capacidad negociadora. Para esto se
requiere la utilizacion de tacticas de confianza y negociacion que garanticen lograr ingresar a
los nichos del mercado extranjero tanto de Europa como de Estados Unidos.

El presente Manual de tacticas de confianza y negociacion consiste en una secuencia de
acciones, posturas y actitudes, basadas en estrategias, con la finalidad de obtener éxito en un
proceso de negociacion, que se traduce en beneficios econémicos para la empresa.

Con el Manual de tacticas de confianza y negociacion, el ejecutivo de ventas estara en
capacidad de mejorar sus técnicas de negociacion, haciendo frente a cualquier situacion con
la que se encuentre en el proceso, sea ésta previsible o no.

Los beneficios expuestos justifican la implementacidn del Manual de tacticas de confianza
y negociacion en las empresas exportadoras de sabila como un recurso util para la planta
ejecutiva encargada de establecer relaciones comerciales y negociar beneficios a favor de la

empresa.
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4.5.  Alcance del manual de tacticas de confianza y negociacion

> El manejo de las relaciones con los clientes que empiezan con la cita de negocios y
terminan con un acuerdo favorable, no favorable o ningln acuerdo. La empresa
exportadora debe lograr acuerdos que le permitan colocar su producto o articulo en el
mercado extranjero de forma que sea favorable a los intereses de la empresa.

» Este Manual de Tacticas y negociacion contiene procedimientos basados en acciones pro
activas destinadas a ganarse la confianza del cliente en un proceso de negociacion que
sirvan como referencia o guia al ejecutivo el mismo que, después de un estudio de los
aspectos especificos y singulares de la situacion podra aplicarlos con la finalidad de
lograr una negociacion exitosa.

» El Manual de Tacticas y negociacion tiene un alcance muy amplio, pues se puede aplicar
a muchas areas de la vida cotidiana en el que necesariamente el ser humano tiene que
negociar, desde un conflicto familiar hasta problemas de enorme complejidad como evitar
la violencia que podria generar muertes. En forma especifica de las empresas
exportadoras de sabila, su alcance involucra a toda la empresa, pudiendo ser de utilidad a
los ejecutivos que tienen que lidiar con proveedores, transportistas, etc. de tal manera que
siempre puedan obtener negociaciones ventajosas para la empresa.

4.6.  Politicas generales

Los procedimientos, las practicas y las directrices para el manejo de las relaciones
humanas conducentes a lograr objetivos comerciales mediante la practica de una negociacion,
requiere de ciertas politicas empresariales que guian sus procesos, constituyéndose en
principios que rigen el espiritu de la empresa en concordancia a su mision, vision y objetivos
para la que fue creada.

Tener procedimientos adecuados al momento de una negociacion protege los intereses de

la empresa pues se reduce el riesgo de fracaso y aumenta las expectativas de éxito.
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Las principales politicas que deberan cumplirse en las empresas exportadoras de sabila
son:
4.6.1. Politica general de la empresa

La politica general de la empresa es mantener de manera 6ptima la calidad de su producto
de exportacion y, administrar de manera eficiente sus recursos humanos, financieros,
tecnoldgicos y materiales de forma sustentable de tal manera que contribuyan a su desarrollo
y crecimiento a mediano y largo plazo en los diferentes mercados internacionales.
4.6.2. Politica de venta

1.- Para clientes nacionales que deseen obtener una linea de crédito se requiere llenar
solicitud de crédito para investigacion crediticia y una vez aprobada mediante una carta se le
hara conocer la linea de crédito en monto y plazo que debera ser firmada por ambas partes.

2.- Las tres primeras compras seran de contado.

3.- Se pactara el precio con cada cliente, el mismo que estara sujeto a revisiones e
incrementos con previo aviso.

4.- El Tiempo de entrega dependera del lugar de destino y de las facilidades de transporte
y logistica que existan para ese destino, quedando la fecha de entrega estipulada en el
contrato de forma especifica para cada cliente. En caso de incumplimiento por fuerza mayor
la empresa notificard oportunamente al cliente y negociara nueva fecha de entrega.

5.- Por ningun motivo la fecha de entrega sera menor a los 15 dias.

7.- El contrato firmado a la hora de negociacién contendra un master firmado por el
cliente, que avale las caracteristicas del producto.
4.6.3. Politicas de pago y cobro

1. Los pagos se haran segun el detalle de la factura, en conformidad a los acuerdos

llegados en la negociacion.
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2. En casos de incumplimiento en los pagos acordados, la empresa se reserva el derecho de
futuras entregas y programacion de pedidos hasta su regularizacion o re negociacion.
4.6.4. Politicas de entregas y devoluciones

1. La empresa aceptara devoluciones en caso de haber recibido el producto fuera de
especificaciones acordadas.

2. Es responsabilidad del cliente revisar el producto inmediatamente al momento de recibir
el producto y realizar sus reclamos de no estar conforme con lo recibido dentro de los
primeros ocho dias. Después de esta fecha la empresa no recibira devoluciones ni hara
compensaciones por ningdn concepto.

3. En ningln caso se aceptard como devolucion producto que se haya malogrado producto
del mal manejo de transporte del puerto hasta las bodegas del cliente en el pais de destino.

4. La empresa no aceptara cargos o devoluciones sin previo aviso y validados por el area
comercial de la empresa.

5. Debido a que los productos de la empresa son de origen vegetal, se aceptara por parte
del cliente una tolerancia de -5% y + 5% en entregas contra cantidades solicitadas.

6. Los desarrollos solicitados pasaran a la Direccion comercial, y luego de ser aprobados
se entregaran en un lapso de 15 a 21 dias habiles.

7. Todo desarrollo solicitado tendra costo de acuerdo a su contenido.

4.7.  Factibilidad de aplicacion
4.7.1. Técnica:

A continuacion se detallan los principales recursos técnicos y tecnoldgicos que se

requieren para implementar la propuesta.
e Computadora
e Proyector

e Impresora
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4.7.2. Humanos:
El recurso humano que se requiere es el siguiente:
e Capacitador
e Ejecutivos de negociacion y venta
Los recursos de infraestructura, técnicos y humanos necesarios los posee cualquier
empresa desde su creacion o se encuentran a su alcance en el mercado local por lo que es
factible la aplicacion de la propuesta “Manual de Tacticas de confianza y negociacion en las
empresas exportadoras de sabila.”

4.8. Flujograma de tacticas de negociacion

CONCEPTO: Fenomeno Social, P - L Capacidad de Analisis ]
mediante el cual partes OBJETIVO: Buscar posturas
contrapuestas buscan equitativas gque permitan respeto
resoluciin de conflictos, a intereses contrapuestos y L Dominio Emmu
- ¢ beneficios comunes

[ Facilidsd de Expresion J

/

[ FASES DE LA NEGOCIA ] [ NEGOCIADOR l . [ Objetividad

v N
[ Observar, Escuchar y Comprender ] / l Persuasion ¥y Dominio Subliminal ]

|

[ Determinacién de Puntos Conflictivos J . NEGOCIACION ESTRATEGIA.
. — L T | Viahitizar Ganancias u
Brscmo o Ceder para Ganar

I
[ Proposicion de Posturas Equitativas ]

(o5 l
v '.‘ IMPORTANCIA: Eficaz FORMAS DE NEGOCIACION

[ Exposicion de Ventajas y Beneficios Mutuos J Forma de —

Autocomposicion
Procesal, que Evita la
Prolongacidn de

[ Ajuste de Plano de Discusion con Olenas de Acuerdos J Conflictos y Maximiza las Directa
* Posiiiidades de
Converger en Posiclones
[ Fijacion de Acuerdos y Miximos Benelicios Mutuos J  TleablesyVentajosas Repgresien
. o’

Figura N° 13. Flujograma de tacticas de negociacién

Fuente: Autores
Elaborado por: Sebastian Sarango & Nila Montoya
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4.9.  Aspectos basicos de una negociacion exitosa
En toda empresa se deben adoptar actitudes y tomar acciones que conlleven una
negociacion exitosa con los clientes de tal manera que se obtengan buenos resultados para
ambas partes. Entre las principales son:
La planificacion
e Preparar con antelacion la negociacion
e Tener total dominio de la informacion y de la situacion
e Tener muy claros los objetivos que se quieren alcanzar.
Rigurosidad
e Ser detallistas y perfeccionista en lo que se refiere a las condiciones de negociacion
e No dejar nada al azar
Respeto hacia los demas
e Tener claro que no existen enemigos en el proceso de negociacion
e Reconocer que todos los intervinientes solo son colaboradores con el objetivo de
conseguir un acuerdo que satisfaga las demandas y los intereses de todos.
e Manifestar respeto en todo momento, pues el respeto favorece la creacion de un
clima de colaboracion.
Empatia
e Conocer los intereses de los negociadores, ademas de sus debilidades y fortalezas,
ayuda a dar con la mejor solucion.
Flexibilidad
e Adaptarse a las nuevas caracteristicas de la situacion, de esta manera es mas

probable poder encontrar soluciones alternativas ante situaciones dificiles de

negociacion
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Creatividad
e Buscar formas ingeniosas y creativas de llegar a un acuerdo constituye el mejor
recurso para superar aspectos conflictivos.
Asertividad
e Establecer una comunicacion eficaz para evitar malentendidos
e Saber decir no
Confianza
e Generar confianza, pues ésta es basica para una buena negociacion.
e Crear desde el inicio un clima de confianza entre las partes.
4.10. Tacticas de confianza y negociacion en las empresas exportadoras de sabila
La tactica constituyen las acciones que realiza el negociador en funcion de una estrategia.
El éxito de una tactica dependera inequivocamente de haberse planteado la estrategia
correcta. La tactica consiste en la realizacion de acciones que a corto plazo permitiran
alcanzar objetivos a largo plazo.
No existen tacticas buenas 0 malas, pues estas solo responden a las metas y objetivos de
quienes la utilizan.
La tactica debe tener en cuenta aspectos como:
e COmo se inicia el proceso negociador
e COmo se abandona el proceso negociador
e Cual serd la primera oferta
e Qué concesiones se pueden hacer
e Organizar el equipo negociador
e Designar funciones del equipo y coordinarlas
e Distribuir la informacion sobre las necesidades y objetivos de la otra parte

e Como satisfacer las necesidades de la otra parte
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Tactica# 1

Manejo del lenguaje

-
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Figura N° 14. Manejo del Lenguaje
Fuente: www.google.com

Objetivo: Ganar la confianza del cliente

La confianza en una negociacion es muy importante, sin embargo, es dificil de
conseguir, pues esta se construye con el tiempo, lo que los participantes en una mesa de
negociacion, no tienen. Esto hace que la mayoria de negociadores la reemplacen con
acuerdos cuidadosos, limitando las transacciones, realizando pocas concesiones y evitando
dar informacion a la otra parte.

Es importante, al inicio del proceso de negociacidn expresar que se ha trabajado para
entender la perspectiva de la otra parte, sus necesidades e intereses, pero que se esperay se
valora recibir lo mismo de la contraparte, debido a que habra mucho por aprender a

medida que transcurra el proceso negociador y se consolida la relacion comercial.
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El manejo del lenguaje, constituira una parte fundamental como tactica para ganarse

la confianza. A continuacion se exponen los puntos a considerar al momento de poner en

practica esta tactica de negociacion:.

Manejar correctamente el idioma que habla el cliente

Es importante que los negociadores hablen el mismo idioma. Esto implica que el
ejecutivo de negocios debe aprender varios idiomas, siendo el inglés, como lenguaje
universal, el primero en ser aprendido.

Cuidar el uso de tecnicismos, jergas y expresiones coloquiales, usos extendidos de un
término, etc.

Mas alla de conocer el significado y la pronunciacién de términos, se trata de
entender aparte de la jerga técnica, los tecnicismos, modismos, las expresiones
coloquiales, el lenguaje figurado, como expresiones cargadas de matices culturales.

Una simple expresion verbal o no verbal puede ser entendida de forma
distorsionada, generar desconfianza y arruinar el proceso negociador.

Conocer lo méas que se pueda el significado de lo que se dice en el contexto de las
implicaciones culturales en la que se desenvuelve el cliente

El negociador debe tomarse el tiempo para investigar el contexto cultural en la que
se desenvuelve la otra parte, de esta manera estara manifestando respeto e interés
mediante el manejo adecuado del lenguaje, que al ser interpretado como compromiso
y dedicacioén por la otra parte generara confianza.

Reconocer rapidamente como la otra parte utiliza las palabras para transmitir ideas
La escucha activa y la observacion cuidadosa de las expresiones, generaran la
capacidad de empatia y permitira al negociador experto reaccionar adecuadamente y

con expresiones similares a la otra parte, ganarse la confianza.
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Tactica # 2

Mantener buena reputacion
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Figura N° 15. Mantener buena reputacion
Fuente: www.google.com

Objetivo: Ganar la confianza del cliente

La reputacion precede a todos los actos del ser humano, en todos los aspectos de su vida.
Una mala reputacion empresarial puede ser la causa de fracaso de una negociacién, ain antes
de haber empezado.

La ventaja indiscutible de una buena reputacion, es que la otra parte tendra mayor
disposicion a superar cualquier dificultad, pues estd menos predispuesta a pensar que se la
trata de engafiar o timar, por los antecedentes de seriedad e integridad que se posee como
empresa. De esta manera la reputacion se convierte en un importante recurso en el proceso
negociador.

Los aspectos que el negociador debe tomar en cuenta para mantener buena reputacion son:

e Mantener como eje transversal en la comunicacion los principios y valores

corporativos.
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Desde la conformacion de la empresa se expresaron junto a los objetivos, la
mision, vision, principios y valores corporativos. En los folletos de presentacion se
deben exponer los mismos y se deben expresar en todo el proceso negociador,
relatando el hecho de que gracias a esos principios y valores la empresa ha crecido en
su buena reputacion en los paises en los que ha ofrecido sus servicios.

Hacer mencidn de acciones realizadas por la empresa que hablan de su buena
reputacion.

Dar a conocer las obras y servicios importantes, reconocidas y facilmente

identificables en el medio, ubicara a la empresa en el escenario comercial

generando confianza.

Asi también, la exposicion de obras benéficas hablaran de su responsabilidad y

compromiso social ante el equipo negociador que se tiene enfrente.

Exponer la opinidn de terceros del sector, socios empresariales o proveedores que dan
fe de la buena reputacién que goza la empresa.

La referencia de otros empresarios del sector acerca de la calidad de nuestros
servicios 0 mercancias, sera de relevante valor para ganarse la confianza de la otra
parte que considerara que si importantes empresas confian y negocian con nuestra
empresa es porgue la misma es de confiar.

Ofrecer distintas formas de evidencia de éxito en el pasado en relaciones similares.

Estas evidencias o referencias pueden ser un informe comercial o una resefia

aparecida en algun importante medio de comunicacion o redes sociales.
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Tactica# 3

Realizar concesion

Figura N° 16. Realizar concesion
Fuente: www.google.com

Objetivo: Ganar la confianza del cliente

El proceso negociador con empresas que no se conocen tiende a basarse en la
desconfianza, por lo que ambas partes miden cuidadosamente lo que ganan en cada concesion
realizada por la otra parte; mientas que, las negociaciones con empresas conocidas, con las
que se ha tenido relaciones comerciales a largo plazo se basan en la confianza por lo que lo
que se gana o se pierde por una concesion no posee mayor significado.

Las negociaciones dificiles se enmarcan en el primer caso, para esto se recomienda poner
en practica lo siguiente:

e Disefar cuidadosamente una concesion de manera unilateral con la finalidad de

impulsar la confianza en el cliente.
Una concesion unilateral en el proceso negociador, cuidadosamente elaborada

sera de gran utilidad para generar confianza, pues transmite a la otra parte la idea de
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que se considera que la relacion es cordial y existe potencial para generar ganancias a
largo tiempo.
e Laconcesion no debe suponer un costo elevado ni un alto porcentaje de riesgo, pero
si ha de ser importante para el cliente que se beneficia de ella.
Estar dispuesto a conceder algo importante, pues el conceder algo sin mayor
beneficio para la otra parte, puede ser considerado como una ofensa para la otra parte.
e No debe implicar ningdn tipo de compromiso o concesion desde el otro lado.
La concesion unilateral no debe implicar compromisos de la otra parte. Tales
concesiones deben realizarse con poco o ningun costo o riesgo para nuestra empresa,
pero si deber ser de gran beneficio para la otra parte. Esto permite forjar la confianza

al ser considerados como quienes valoran la otra parte.

Tactica# 4

Elementos de desarrollo

Figura N° 17. Elementos de desarrollo
Fuente: www.google.com

Objetivo: Determinar las estrategias y tacticas a seguir observando el desarrollo ante

ciertas acciones.
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El desarrollo de un proceso negociador depende de ciertos elementos que contribuyen su
crecimiento hasta llegar a un final en que ambas partes se sientan ganadoras. La informacion
es parte de estos elementos, pues cada aspecto que conozca la otra parte puede convertirse en
una herramienta o recurso.

Para esto se recomienda:

e Facilitar toda la informacién o solo la que se considere necesaria a la otra parte
Dependiendo el antecedente con la empresa que estamos negociando, se considerara
si es posible darle toda la informacién o si por el contrario restringirsela.

e Ser el primero en ceder o esperar que sea la otra persona quien lo haga.

La cautela, como fruto de la desconfianza obligara a analizar cuidadosamente la

decision de dar el primer paso en dar informacion.

Tactica#5

Ejercer presion

Figura N° 18. Ejercer presion
Fuente: www.google.com
Objetivo: Debilitar al rival haciendo prevalecer la postura propia

Esta tactica, es considerada como poco ética en un tiempo en el que se consideran las
relaciones basadas en ganar ganar a corto y largo plazo. Sin embargo, no siempre nos interesa
seguir manteniendo relaciones comerciales con esa empresa, por lo que el proceso negociador

sera unico. Generalmente estos procesos negociadores son de vital importancia, de tal manera
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que perder en este proceso pudiera ocasionar graves dafios a la empresa o constituir su
quiebra.
Para ganar en este proceso recomendamos:
e Desgastar al cliente sin abandonar la postura sin ceder ni hacer concesiones.
e Mantener la ofensiva presionando e intimidando al contrario y rechazando sus
propuestas de acuerdo. Generar un clima tenso que incomode al contrario.
e Enganar sin importar la ética, proporcionando informacién falsa o aparentar estados
de animo, expresar opiniones fuera de contexto o irreales. Téctica poco recomendable.
e Decretar ultimatum forzando a la otra parte a tomar una decision sin que pueda
reflexionar mediante expresiones como “o lo toma o lo deja”; “hay otras personas
interesadas, asi que decidase”.
e Aumentar las exigencias aprovechando las cesiones que otorga el oponente con la
finalidad de que cierre pronto el trato.

Tactica# 6

Articular propuestas

Figura N° 19. Articular propuestas
Fuente: www.google.com

Objetivo: Que todas las partes consigan resultados 6ptimos
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Las propuestas van y vienen en un proceso negociador. Para esto el estudia el momento
preciso de ofrecerlas o tomar la decision de restringirlas. Se recomienda el tanteo para
avanzar segun la reaccion que observemos en el oponente.

Para esto se recomienda:

e Tantear al oponente mediante la propuesta abstracta — abstracta. No se dice el valor de
la compra ni el valor del descuento. Ejemplo: Si me compra le hago un buen
descuento.

e Ganarse la confianza dando prioridad al interés del contrincante mediante la propuesta
abstracta — concreta. No se dice el valor de la compra, pero si el valor del descuento.
Ejemplo: Si compra le hago el 20% de descuento.

e Demostrar poder, forzando al cliente con un valor determinado, con la propuesta
concreta — abstracta. Se dice el valor de la compra, pero no se dice el valor del
descuento. Ejemplo: Si me compra 5000 unidades le hago un descuento.

e Cerrar el proceso de negociacién mediante la propuesta concreta — concreta. Ejemplo:
Si me compra 1000 unidades le hago el 20% de descuento.

Tactica# 7

Negociar intereses

/:/‘/‘,‘ 4
Figura N° 20. Negociar intereses
Fuente: www.google.com

Objetivo: Encontrar intereses favorables para ambas partes negociadoras
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Debido a la complejidad de la negociacion, en la que son muchos los aspectos a ser
negociados, estos procesos suelen ser muy extensos, siendo posible olvidar en lo que se
quedo en la sesion anterior. Para esto se agrupan los aspectos en paquetes en los que quedan
explicitos los acuerdos a los que se han llegado junto.

De la misma manera, podremos ofrecer paquetes de beneficios ante determinada concesion
de la otra parte, negociando paquetes por paquetes, lo que permitird agilizar la negociacion y
tener una vision general del proceso.

Para esto debemos:

e Dividir la negociacién en partes y proceder paso a paso, en el que en cada paso ambas
partes consiguen beneficios y luego pasan a la siguiente.

e Generar un paquete de condiciones que pueden ser negociado luego por otros
paquetes.

e Incorporar elementos a la negociacion que no se tuvieron en cuenta en un principio.

Tactica# 8

Crear empatia cognitiva
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Figura N° 21. Crear empatia cognitiva
Fuente: www.google.com
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Objetivo: ganarse la confianza del cliente mediante la generacién de un vinculo positivo

con el cliente

Las relaciones basadas en la confianza generan empatia cognitiva. El carisma del

negociador le permitira entronizar en el aspecto cognitivo de la otra parte de tal manera que

se consideraren parte de un solo equipo.

Para esto se recomienda:

Sonreir

La sonrisa es un lenguaje universal, generalmente una sonrisa se devuelve con
otra generando confianza.

Contar un chiste

Un buen chiste dentro del contexto social en que se desenvuelven las actividades
negociadoras, rompera el hielo y fomentara confianza, haciendo cémodo el
proceso negociador.

Mantener una actitud amigable y simpatica

Las personas del otro equipo negociador, lejos de sentirse confrontado se sentiran
cdémodas con una actitud amigable. Situacion que prepararéa el terreno para el
intercambio de propuestas.

Realizar acciones comunicativas positivas en forma verbal y no verbal mediante
palabras adecuadas y gestos, posturas, miradas, movimientos, sefiales, manos,

tono de voz, velocidad al hablar y distancia personal.
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Tactica# 9

Buscar socios y no clientes

Figura N° 22. Buscar socios y no clientes
Fuente: www.google.com

Objetivo: ganarse la confianza del cliente haciéndole sentir que se pertenece a un mismo
equipo.

Producto de la estrategia ganar — ganar, el buscar socios y no clientes como mentalidad
empresarial es muy favorable en este tiempo en que la voracidad de las relaciones
comerciales por captar clientes o negocios han hecho de esta labor una actividad agresiva. El
trabajar con socios, buscando el equilibrio de la balanza en el que ambas partes ganan, genera
confianza compartida.

Para esto se debe considerar:

e Tratar con respeto
El respeto como el padre de todos los valores, fomentan empatia y confianza. Las
relaciones basadas en el respeto tienden a ser duraderas y crecer con el paso del
tiempo.

e Hacer sentir al cliente de igual a igual
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El proceso de empatia en la cual todos somos iguales es de gran ayuda, pues el
cliente no se sentira intimidado, ni amenazado, teniendo una actitud mas abierta
al momento de realizar concesiones.

e Comunicacion efectiva para disipar cualquier duda e inseguridad
La comunicacion sera afectiva, disipando inmediatamente toda duda o
inseguridad de la otra parte. Avanzar en los proceso debera hacérselo inicamente
cuando haya quedado zanjada toda duda o inseguridad en lo tratado

anteriormente.

Tactica # 10

Escuchar antes de hablar

Figura N° 23. Escuchar antes de hablar
Fuente: www.google.com

Objetivo: Conocer primero las propuestas del contrario para realizar propuestas efectivas.
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La escucha activa es de gran importancia, pues permite conocer a la otra parte. Saber sus

expectativas, permitira el analisis de sus propuestas y el planteo de las nuestras con mayor

objetividad.

Se recomienda:

Analizar caracteristicas y necesidades antes de realizar cualquier propuesta

Esto permitira adaptar nuestra propuesta para hacer mas efectivo el beneficio,
pues se adaptardn a sus caracteristicas y necesidades especificas.

Estudiar la situacion durante la reunién para saber si los calculos son correctos y
percibir si el interlocutor serd convencido por los términos que se proponen.
Cuando la negociacion involucra cifras, se debera presentar cuadros de facil
entendimiento con calculos fiables que no induzcan la percepcion de estar siendo
engafiados. Debemos asegurarnos de que la otra parte comprende integramente
nuestra propuesta expresada en nimeros y cifras.

Comprender que a veces hay que salir con un paquete de beneficios inferior a lo
esperado.

Las reuniones de negocios pueden ser por largo tiempo, en un solo proceso
negociador se puede ganar poco, pero en el proximo se puede ganar mucho,

recuperando asi lo anterior.
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Tactica# 11

Separar hechos de ideas
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Figura N° 24. Separar hechos de ideas
Fuente: www.google.com

Objetivo: Lograr una negociacion basado en hechos objetivos
La subjetividad genera sospechas y desconfianza. Para esto el negociador debe basarse en
hechos concretos, verificables y medibles.
Para esto se recomienda:
e [Eyvitar utilizar palabras como “creo” y “pienso”
Las palabras que encierran posiciones personales, lejos de generar confianza,
tienen un efecto contrario. En el mundo de los negocios no se considera lo que se
cree 0 se piensa, sino lo que se demuestra.
e Ultilizar cifras, nimero y palabras especializadas
Los nameros son irrebatibles pues son los que demuestran tacitamente una
operacion. El uso de palabras especializada demuestra dominio del campo y
define y conceptualiza integramente lo que se desea expresar.
e No exponer ideas o creencias personales
Creencias como cabalas, destino, corazonadas, pueden ser mal vistas en el mundo

de los negocios, pues algunos consideran que no pueden arriesgar su dinero y
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ganancias dejandolos en manos de creencias, suerte o destino. EI hombre de
negocios solo confia en lo que se logra como fruto de la planificacion, el trabajo y
la dedicacion.

e Ser rigurosamente objetivo evitando todo tipo de subjetividad
La honestidad se ve reflejada en palabras objetivas. La subjetividad da lugar a
sospechas y desconfianzas. El buen negociador se sienta en la mesa con certezas
como fruto de su preparacién previa, conocimiento y dominio del tema a
negociar. Por ejemplo: Palabras en condicional como podria, generaria, ganaria
que demuestran inseguridad y sospecha de no cumplirse por falta de condiciones,
deben ser reemplazadas con podra, generard, ganara... que demuestras confianza

y seguridad de ser llevadas a cabo.

TActica # 12

Ser sincero y realista
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Figura N° 25. Ser sincero y realista
Fuente: www.google.com

Objetivo: Ser concreto y especifico al momento de la negociacion
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La creacion de falsas expectativas de ganancias extraordinarias en equipos negociadores

experimentados genera sospecha e inseguridad. Se debe ser cauto a la hora de hacer

propuestas relacionadas con utilidades obtendria la otra parte al aceptar nuestra propuesta,

pues de ser exagerada se obtendra el efecto contrario a lo que deseamos.

Se recomienda:

Jamas maquillar cifras

La tecnologia actual permite descubrir casi de inmediato las cifras expuestas con
intencion de engafio. EI maquillar cifras nos pone inmediatamente en el sitial de
tramposos y embaucadores con los que nadie quiere hacer negocios.

Admitir que el cliente no tendrd 100% ventajas en la negociacion, porque esto no
existe.

No existe el negocio redondo, ninguna actividad es una mina de oro. Si esto fuera
asi, nadie la daria a conocer ni la negociaria. EI toma y dame de una negociacion
implica que existen riesgos y que se puede ganar o perder en una actividad de
negocios. Los hombres experimentados en su actividad conocen el porcentaje
maximo de utilidad a la que pueden aspirar.

Exponer pro y contras de la posible decision del cliente, resaltando los pro.

El cliente o equipo negociador contrario valorard la informacion que le demos de
ciertos riesgos del negocio, pues saben que en todo negocio estos riesgos existen.
Sin embargo al resaltar los pro, se minimizara los contra y habremos generado

confianza en la otra parte



71

Conclusiones

En el presente trabajo de investigacion, se ha comprobado que la mayoria de las empresas
dedicadas a la exportacion de sabila consideran de vital importancia los procesos de
negociacion, por lo que requieren contar con personal capacitado que atienda el corazon
mismo de la empresa que es colocar el producto en los mercados internacionales.

Las empresas exportadoras de sabila evidencian deficiencias al momento de intentar
establecer nichos en el mercado internacional, por lo que se requiere de un personal que se
halle capacitado para establecer relaciones comerciales perdurables que permitan establecer,
consolidar y mantener las exportaciones.

En el presente trabajo de investigacion se observé que los ejecutivos no contaban con
conocimientos de negociacion que, mediante estrategias y tacticas logren ganar la confianza
del cliente, y a la vez establecer relaciones comerciales que permitan la venta de la sabila en
los mercados de Estados Unidos y Europa.

La presente propuesta busca mejorar los procesos y procedimientos del ejecutivo de las
empresas comercializadoras de sabila mediante el manual de “Tacticas de confianza 'y
negociacion en las empresas exportadoras de sabila”, mediante el cual, el ejecutivo sigue las
instrucciones del manual aplicando las tacticas que considere procedentes de acuerdo al
rapido analisis de diversos aspectos que rodean el proceso negociador en el que se encuentra
y logra negociaciones exitosas en su dificil labor de realizar exportaciones de sabila en el

exterior.



Recomendaciones

Seguir investigando los procesos que intervienen en la negociacién, en forma particular
aquellos en los que los actores de la otra parte tienen contextos culturales e idiomaticos
diferentes.

Considerar el tipo de estrategia previo a la eleccion de la tactica a utilizar en el momento
de la negociacion, pues cada sesion de negocios es diferente, por contar con actores y
contextos muy particulares, que el ejecutivo experimentado y sagaz logra reconocer como
primer paso en el momento que se sienta en una mesa negociadora.

Realizar actividades de capacitacion permanentemente al personal ejecutivo que se
encarga de los procesos negociadores de colocacion de la sabila en los mercados
internacionales, buscando de preferencia expertos con amplia experiencia en la forma de
hacer negocios a nivel internacional.

Implementar el Manual de Tacticas de confianza y negociacion en las empresas
exportadoras de sabila” como medida de solucion para las falencias detectadas en los
procesos negociadores que se dan a nivel internacional para encontrar mercados para la
exportacion de la sabila.

La implementacidn de la presente propuesta se constituira en un importante recurso que
permitira eliminar o reducir debilidades o falencias en los proceso negociadores de
exportacion de la sabila, de tal manera que se logre aumentar las ventas y de esta manera
mejorar la rentabilidad de la empresa y el bienestar de todo el personal que labora directa o

indirectamente en la misma.
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ANEXOS
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=
g =N UNIVERSIDAD DE GUAYAQUIL

Facultad de Ciencias Administrativas

UNAERSIDAD DE CLAYAQUIL

Ingenieria en Comercio Exterior

Tema: Tacticas de Confianza y Negociacion para las Empresas Exportadoras de Sébila

1. ¢Cdmo considera la fortaleza de las empresas exportadoras de sabila en relacién a sus
procesos negociadores?
2. ¢Como considera los incentivos del gobierno a emprendimientos de negocios de

exportacién de productos agricolas?

3. ¢Como considera las oportunidades de crecimiento para empresas ecuatorianas que

realizan actividades de exportacién de sabila?

4. ¢Como considera las facilidades de logistica brindadas por el gobierno en ruedas de

negocios internacionales?

5. ¢ Como considera la actividad de investigacion realizada por académicos en relacién a

procesos de negociacion nacional?

6. ¢Como considera la actividad de investigacion realizada por académicos en relacion a

procesos de negociacion internacional?

7. ¢Cbémo considera la formacién académica que reciben los egresados de comercio exterior

en relacion a procesos de negociacion internacional?



10.

¢ Qué conocimientos tiene el ejecutivo acerca de tacticas de negociacion internacional en

relacion a su formacion académica?

¢ Como considera las necesidades de capacitacion del ejecutivo que labora en empresas

exportadores de sabila referente a entrevistas y sesiones de negocios?

¢Qué importancia le da a la utilizacién de técticas en un proceso de negociacion?
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