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Universidad Panamericana

Ciudad
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201905837, estudiante de la Licenciatura en Contaduria Publica y Auditoria, he
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Abstract

A nivel mundial existen empresas que utilizan la negociacion informal, sin tener conocimientos
basicos que identifiquen la estrategia que utilizaran, ya que es una de las actividades frecuentes
en la vida diaria; Las personas en todo momento se ven involucradas en procesos de
negociacion, por esto se considera de importancia conocer las diferentes negociaciones. La
aplicacion de la estrategia de negociacion integrativa con proveedores en las empresas del
departamento de Chiquimula surge de la necesidad de los empresarios; debido que no existe una
organizacion que los instruya. Esta se implementa recibiendo capacitaciones de especialistas,
considerandolo como inversion rentable y retornable a corto, mediano y largo plazo, para
obtener mejores beneficios. Toda persona, debe de prepararse y conocer cudl es la estrategia de
negociacion integrativa y las formas de mejorarla, con la finalidad de alcanzar los objetivos y

sobre todo mantener buenas relaciones a largo plazo.



Introduccion

La negociacion es un proceso en el que cada parte involucrada trata de obtener ventajas para si
mismo, asumiendo a su vez la intencion de aspirar a un compromiso. Esta ocurre en las
organizaciones sin fines de lucro, los procedimientos judiciales, entre naciones y en situaciones
personales como el matrimonio, el divorcio, la paternidad y la vida cotidiana. La aplicacion de
la estrategia de negociacion integrativa como método en el manejo de cartera de créditos con
proveedores, en las empresas de la cabecera departamental de Chiquimula, consiste en la
obtencion de beneficios para ambas partes, generando un ambiente propicio para la colaboracion
y logrando compromisos duraderos que fortalezcan la relacion, como también permitiendo la

resolucion de problemas de interés comun.

En el primer capitulo comprende la metodologia, en la cual se establece la interrogante que
existe hoy en dia sobre los beneficios que la empresa obtiene, al aplicar la estrategia de
negociacion integrativa, como método en el manejo de cartera de créditos con proveedores en
las empresas de Chiquimula, también se presenta el alcance temporal y geogréafico, se describe

cuales fueron los métodos utilizados para el analisis de los datos de la investigacion.

Posteriormente en el segundo capitulo se muestran los resultados obtenidos, realizando una
descripcidn grafica de acuerdo con las respuestas obtenidas de los sujetos de investigacion, de
esta manera se permite obtener los resultados de la realidad sobre manejo de cartera de créditos

con proveedores en las empresas de Chiquimula.

Por altimo, en el tercer capitulo se observa de forma detallada cada uno de los resultados
obtenidos dentro de la poblacion encuestada, también se presentan los hallazgos que se
detectaron durante la investigacion, los cuales reflejan datos importantes que pueden ayudar
significativamente a conocer cuél puede ser la posible solucién a la problematica sobre si es
importante la estrategia de negociacion integrativa, y se finaliza con las conclusiones de acuerdo

con los objetivos planteados.



Capitulo 1
Metodologia

1.1 Planteamiento del problema

La estrategia de negociacion integrativa es aquella en la cual dos partes se concentran en sus
intereses individuales, con el objeto de generar un entorno que permita alcanzar un acuerdo
reciproco y beneficioso. En la actualidad es un tema muy amplio y cotidiano, que se ejerce y se
desarrolla de manera informal, en algunos casos en ambientes tensos para cualquiera de las dos
partes involucradas; adquiriendo negociaciones fallidas, debido a la carencia de conocimientos y
procedimientos alternos a seguir; es decir que en las negociaciones integrativas se debe de
considerar la capacidad para el trato directo e indirecto con terceras personas, buscando soluciones

de necesidades y objetivos mutuos.

La aplicacion de esta estrategia, consiste en la obtencion de beneficios para ambas partes;
manteniendo buena relacién comercial; permitiendo que las dos partes alcancen sus objetivos y
adquiriendo confianza para la resoluciéon de problemas, en vez de conflictos; de las diferentes
clasificaciones, la estrategia de negociacion integrativa podria ser la mejor opcién, debido que
ambas partes ganan, tanto el que vende como el que compra; los pilares de esta estrategia son:
separar las personas del problema; centrarse en los intereses, no en las posiciones; inventar

opciones en beneficio mutuo; utilizar criterios objetivos para alcanzar el acuerdo.

1.2 Pregunta de investigacion

¢Cuales son los beneficios que las empresas de Chiquimula obtienen, al aplicar la estrategia de

negociacion integrativa, como método en el manejo de cartera de créditos con sus proveedores?



1.3 Objetivos de investigacion

Investigar los beneficios que obtiene el empresario al utilizar la estrategia de negociacion
integrativa en la cartera de crédito con proveedores; permitiéndole tener mayor liquidez de efectivo
en la empresa, poseer existencia de inventarios adecuado y llevar mejores controles para evitar

problemas con el pago de facturas ante los proveedores.

1.3.1 Objetivo general
Analizar la informacidn obtenida, generando nuevas opciones para ganar o intentar maximizar las
opciones de valor, conociendo los beneficios que se obtendran, en la implementacion de la

negociacion integrativa como estrategia en las empresas de Chiquimula.

1.3.2 Objetivos especificos

1. Determinar un limite que permita llegar a un acuerdo razonable y beneficioso mediante
alternativas y soluciones en las empresas de la cabecera departamental de Chiquimula.

2. Determinar las ventajas y desventajas de la aplicacién de la estrategia de negociacién
integrativa en las empresas de la cabecera departamental de Chiquimula.

3. Examinar los procesos adecuados y errdneos que utilizan en la negociacion con los proveedores
en las empresas de la cabecera departamental de Chiquimula.

4. Analizar los intereses visibles y el uso de estrategias estructuradas para resolver conflictos entre

negociadores.

1.4 Definicion del tipo de investigacion

1.4.1 Investigacion descriptiva

El tipo de investigacion que se realizo fue tipo descriptiva, por lo que se buscé determinar como
beneficia la aplicacién de la estrategia de negociacién integrativa, como método en el manejo de
cartera de créditos con proveedores, asi como su utilizacion en las empresas ubicadas en la cabecera

departamental de Chiquimula.



1.5 Sujeto de investigacion

Los sujetos de investigacion son los propietarios, encargados, jefes o subalternos que tienen

relacién al departamento de compras en las empresas de la cabecera departamental de Chiquimula.

1.6 Alcance de la investigacion

El estudio de esta investigacion se orient6 en analizar la estrategia de negociacion integrativa, como
método en el manejo de cartera de créditos con proveedores en las empresas de Chiquimula, debido
a que la implementacion de ésta tiene un impacto directo en la liquidez, las empresas que fueron

objeto de estudio; se encuentran ubicadas en la cabecera departamental de Chiquimula.

1.6.1 Temporal

El periodo comprendido para realizar la investigacion fue de seis meses, dando inicio del 01 de
septiembre al 28 de febrero de 2020.

1.6.2 Geografico

La investigacion se efectud en la cabecera departamental de Chiquimula, a los contribuyentes
inscritos en el régimen sobre utilidades y en el régimen opcional simplificado sobre ingresos.

1.7 Definicion de la muestra

La poblacion objeto de estudio considerada como base para realizar la investigacion fue el total del
universo gue se encuentra integrado por 4,542 empresas inscritas en el régimen sobre utilidades y
5,546 empresas inscritas en el régimen opcional simplificado sobre ingresos, para un total de
10,088 empresas inscritas en la cabecera departamental de Chiquimula, la base de la poblacién fue
obtenida mediante resolucion No. R-SAT-IAJ-DC-UIP-1417-2019, emitida por la

Superintendencia de Administracion Tributaria —-SAT-.

1.7.1 Empleo de muestra finita

Para encontrar la muestra de un universo de 10,088, con un nivel de confianza del 95%, que tenga

un margen de error del 5%, probabilidad de éxito y de error del 0.5.



Se utilizo la siguiente formula:

N=22 (p) (@ N
e? (N-1) + 22 (p) (9)

Z = nivel de confianza
p = porcentaje de la poblacion que tiene el tributo deseado

g = porcentaje de la poblacion que no tiene tributo deseado = 1-p (nota: cuando no hay indicacion
de la poblacién que se posee o no el atributo, se asume 50% para p y 50% para q.

N = tamafio del universo

e = error de estimacion maximo aceptado

Donde:
N= 1.962 (0.5) (0.5) 10,088
0.052 (10,088-1) + 1.962 (0.5) (0.5)

N= 3.8416 (0.5)  (0.5) 10,088
0.0025 (10,087) + 3.8416 (0.5) (0.5)

N = (1.9208) (5,044)
25.2175 + 0.9604

N= 9,688.5152 = 370.10 = 370
26.1779




1.8 Definicion de los instrumentos de investigacion

Para la realizacion del estudio se utilizo la técnica de la encuesta, destinada a la obtencion de datos
de varias personas, cuyas opiniones interesaban al investigador y se utilizo un listado de preguntas
escritas que se entregaron a los sujetos, a fin de que las respondieran igualmente por escrito. Ese

listado se denomina cuestionario, el cual se elaboré como instrumento.

1.9 Recoleccién de datos

Para la investigacion se obtuvo la informacion por medio de la técnica de la encuesta y la
informacion se recolecto a través de fuentes secundarias como libros, la web y otros documentos,
los cuales proporcionaron datos claros y eficaces que aportaron referencias para el logro de los

objetivos propuestos en la investigacion.

1.10 Procesamiento y analisis de datos

La muestra estuvo conformada por 370 empresas de los negocios de la cabecera departamental de
Chiquimula, los criterios de inclusion fueron propietarios, gerentes, encargados de compra,
administradores; mientras que los criterios de exclusién fueron aquellos puestos operativos ventas,
caja, tesoreria, contabilidad. Se determind mediante el vaciado de los datos mediante el programa

de microsft excel, lo que permitié medir la informacion.



Capitulo 2
Resultados

2.1 Presentacion de resultados

La negociacion integrativa puede facilitar el intercambio de informacion, exploracion de intereses
visibles y el uso de técnicas estructuradas para resolver conflictos, como el tipo de beneficios que
pueden obtener al utilizarla: descuentos, bonificaciones, dias crédito, entre otras. De las estrategias
es la forma de pago en la que realizan las compras, y la forma de adquisicion de las mismas es decir
de contado o crédito; al igual que la forma de respaldo de los proveedores al realizar negociacion

al crédito digase: pagare, titulo de crédito, entre otros.

En este apartado se dan a conocer los resultados obtenidos de la investigacion tipo descriptiva que
se realizd, en una muestra de 370 empresas, encuestando a 127 propietarios, 68 administradores,
82 jefes, 49 encargados y 44 otros, que realizan las negociaciones de compra con proveedores.
Adquiriendo informacion propicia y confidencial de los participantes, la cual se utilizé para
respaldar la misma, presentandolos de manera anénima, protegiendo asi la informacion financiera
y comercial, de los clientes y proveedores que poseen las entidades. Con la poblacion que particip6
se logrd conocer, qué era una negociacion, conocer las diferentes estrategias de negociacion que se
encaminan al intercambio de informacion. A continuacion, se presenta los resultados del trabajo

de campo. Este estudio estuvo basado en los instrumentos de recoleccion de datos.



Grafica No. 1

¢Sabe usted quién realiza los negocios para la compraventa de productos de su empresa?

Propietario
p2% Gerente

18%

Encargado de
Compras
51% Administrador

29%

Fuente: elaboracidn propia, afio 2020

Anélisis:

Del estudio realizado, se determind que el 51% de la poblacion, indicé que las personas que realizan
las negociaciones con los proveedores en las empresas, es el encargado de compras (departamento
de compras), la persona que ejerce ese cargo es la que tiene conocimiento del giro del negocio, el
29% de las negociaciones las realiza el administrador del negocio, ya que es quien tiene
conocimiento, acercamiento y trato directo con el cliente, para saber sus necesidades, y con el
proveedor para hacerle saber las necesidades de la empresa y exigencias del cliente, el 18%
menciond que es el gerente quien realiza las negociaciones de compra, esto con el fin de tener un
trato preferencial con el proveedor y apegado a estrategias financieras, convenientes para la
empresa, Yy el 2% expreso que es el propietario, quien escasamente se involucra en estos procesos,
para tener un mayor alcance con los proveedores de los productos con mayor rotacion y/o margen
de utilidad; los propietarios de las medianas empresas que no cuentan con una organizacion bien

definida, es decir el duefio es el que realiza todas las gestiones posibles dentro de la empresa.



Grafica No.2

¢Sabia qué es la negociacion integrativa?

Fuente: elaboracion propia, afio 2020

Anélisis:

De la poblacion sometida a la encuesta, se identifico que el 67% de las personas conocen de caracter
formal lo que es la negociacion integrativa, aunque no por su nombre técnico como tal; si conocian
el objetivo de la misma, mencionando gque es donde cada parte se concentra en sus intereses por
individual y llegan a un mutuo acuerdo y beneficio para ambos, conveniente para el comprador
como para el proveedor; el 33% de la poblacién restante dijo que no conocian de caracter formal e
informal el nombre, aplicabilidad, ni el objetivo de la negociacion al momento de realizarla en la

empresa.



Grafica No. 3

¢Usted ha utilizado la negociacion integrativa dentro de la empresa?

No
47%

Si
53%

Fuente: elaboracion propia, afio 2020

Anélisis:

Como se puede observar, la mayoria de la poblacion estudiada, representada por un 53%
respondieron que si han utilizado de forma constante la negociacion integrativa con los
proveedores, la cual se ha aplicado de caracter formal y profesional, adoptandolo como una
estrategia en las negociaciones de compra dentro de la empresa, cumpliendo la objetividad en la
minimizacion de recursos y aprovechamiento de los mismos, y el 47% mencionaron que no han
utilizado esta estrategia, por desconocimiento de la existencia de este tipo de herramientas que

ayudan para el crecimiento de la empresa.



Grafica No. 4

¢De qué forma compra los productos para su empresa?

Crédito
49%
Contado
51%

Fuente: elaboracion propia, afio 2020

Analisis:

Los resultado de la poblacion investigada, en la cabecera departamental de Chiquimula, se
determind que el 51% de las personas realizan sus compras de contado, sin conocer los beneficios
que puede obtener tales como: descuentos considerables en el precio, bonificaciones para
incentivar a sus clientes o bien reduccién de costos y mayor margen de utilidad por la venta de las
mismas, o inclusive apalancandose de sus proveedores, el 49% indicaron que las compras las
realizan al crédito, beneficiandose con un apalancamiento de forma indirecta con sus proveedores
y evitando la iliquidez, es decir que las compras las realiza al crédito y se van pagando de la misma
venta del mismo, eso hace que cuando llegue el vencimiento del pago de la factura no se

desembolsara el 100% del monto de la compra.
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Grafica No. 5

Si su respuesta fue crédito, indique ¢Qué tipo de crédito tiene con sus proveedores?

Crédito Hipotecario
4%

Crédito Prendario
26%

Titulo de Crédito
70%

Fuente: elaboracidn propia, afio 2020

Analisis:

Derivado de la respuesta obtenida de la grafica anterior del 51% de personas que respondieron que
realizaban sus compras al crédito, ese porcentaje se vuelve el 100% para dar respuesta a esta
pregunta; desglosandose asi; el 71% de la poblacién indicaron que el tipo de crédito que tiene con
los proveedores es por medio de un titulo de crédito, siendo este el mas sencillo y comun con los
proveedores al momento de realizar la gestion, el 26% dijeron que prefieren optar por el crédito
prendario, por ejemplo la mayoria dan un titulo de un vehiculo como garantia, y el 4% restante
asumen la obligacion por medio de un crédito hipotecario (préstamo a largo en una entidad

financiera o bancaria).
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Grafica No. 6

¢Cuales son los beneficios que obtiene para su empresa al aplicar una estrategia de negociacion

con sus proveedores?

Dias de Crédito
18%

Descuentos
58%

Bonificaciones
24%

Fuente: elaboracion propia, afio 2020

Anélisis:

Como resultado obtenido de los sujetos a investigacion, el 58% de esta dice que el beneficio que
obtiene al aplicar una estrategia de negociacion con sus proveedores, son porcentaje de descuentos
considerable en las compras, lo cual da mayor viabilidad, para poder minimizar el costo, y poder
tener un mayor volumen de adquisicion de insumos, el segundo grupo esta conformado por el 24%
de las personas encuestadas dijeron, que el beneficio obtenido es por medio de bonificaciones, lo
cual les permite reducir costos en los insumos adquiridos, estimular a sus clientes frecuentes o bien
realizar actividades de publicidad dentro de la misma entidad y para promocionar al proveedor, el
18% restante dijeron que el beneficio lo obtenian, al extender al maximo los dias de crédito, lo cual
les permite apalancarse de los proveedores, generando flujo de efectivo e inventario suficiente

segun sea la necesidad de la empresa.
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Grafica No. 7

¢Cual es la forma de pago que su empresa utiliza con sus proveedores?

Cheque Prefechado
42%

Efectivo
58%

Fuente: elaboracidn propia, afio 2020

Analisis:

De los sujetos sometidos a investigacion, la mayoria de los usuarios siendo este el 58% realizan el
pago a sus proveedores en efectivo, y el 42% de la poblacion dice que efecttan el pago con un
cheque pre-fechado comprometiéndose asi a cumplir con sus obligaciones contraidas, y siendo este
un respaldo valido para los proveedores, apoyando a los procesos contables y administrativos de la

empresa.
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Grafica No. 8

¢Indique usted cuales son los efectos de no usar una estrategia de negociacion con sus

proveedores?

Sobregiro
11%

Falta de Liquidez

Pérdidas 1%

38%

Fuente: elaboracion propia, afio 2020

Anélisis:

Los efectos causados por no utilizar una estrategia de negociacion con sus proveedores o de no
aplicarla de forma correcta, dio como resultado que el 51% de las personas encuestadas
respondieran que el efecto que les causa es la falta de liquidez en la empresa, dentro de este
porcentaje, hay varios factores que se mencionaron, como por ejemplo: la compra de insumos a un
alto costo, o falta de baja rotacion del inventario, es decir comprar mercaderia al contado y por la
poca venta se tiene el capital estancado, los cual quita liquidez para poder gestionar otras compras
0 pagos para la empresa, otro efecto de no usar una estrategia da como resultado las pérdidas segun
el 38% de los encuestados, esto cuando el inventario deja de tener movimiento por tres meses, la
Camara de Comercio de Guatemala lo considera como pérdida, y los bienes dejan de ser
necesitados por los clientes (repuestos de vehiculos), y el 11% dijeron que sobregiro debido a la
realizacion de compras simultaneas y falta de capacidad de pago a los proveedores por descontrol

en los abonos los proveedores.
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Grafica No. 9

¢ Considera que el cumplimiento de las obligaciones con sus proveedores afecta las finanzas de la

empresa?

Si
42%

No
58%

Fuente: elaboracion propia, afio 2020

Anélisis:

De los datos obtenidos, se determind que el 58% de los encuestados manifestaron, que el pago de
las obligaciones con los proveedores no repercute en las finanzas de la empresa, por la aplicacion
de proyeccién de flujos de efectivo y de pagos a terceros (proveedores, acreedores, entre otros), y
el 42% de los sujetos sometidos a investigacion respondieron que si afecta las finanzas de la

empresa, por afiadir cuentas por pagar ajenas a la misma
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Grafica No. 10

¢Sabe usted que el no cumplir con las obligaciones adquiridas con sus proveedores puede tener

consecuencias legales para la empresa?

No
7%

93%

Fuente: elaboracion propia, afio 2020

Analisis:

El resultado de esta pregunta, comprueba que el 93% de las personas respondieron que si saben,
que al no cumplir con las obligaciones adquiridas con los proveedores les puede tener
consecuencias legales, y al tener un contrato dar un cheque pre-fechado como garantia e incumplir
con lo contraido, puede ser catalogado como casos especiales de estafa segun el Decreto 17-73
Codigo Penal de Guatemala, en su articulo 264. El 7% de la poblacion restante de los sujetos a
investigacion dice que tienen desconocimiento total de la legislacién guatemalteca, ya que la poca
informacidn que obtienen es de comentarios de terceras personas, quedando a expensas que sea
algo real o falso, lo que sobrelleva a que se hagan la idea de una interpretacion erronea de las leyes
esto por falta de estudio o falta de interés de ellos sobre éstas.

16



Capitulo 3

Discusion y conclusiones

3.1 Extrapolacion

Se realizd un estudio descriptivo en las empresas de la cabecera departamental de Chiquimula, en
las que se tomaron como muestra 370 negocios, encuestando a 127 propietarios, 68
administradores, 82 jefes, 49 encargados y 44 otros que realizan las negociaciones de compra con
proveedores.

Montoya Palacio (2010), afirma que:
El &rea de compras se puede considerar como la fuerza motriz de la empresa, debido a que es la
que inicia el proceso de operacion al adquirir los productos indispensables para poder desarrollar
la actividad de comercializacion o prestar el servicio a los usuarios en forma normal, no
obstante, se debe reconocer que existen otras areas o dependencias con las cuales el
departamento de compras debe mantener un contacto permanente y unas excelentes relaciones
para que exista una verdadera armonia y se cumpla en forma eficiente y oportuna el proceso de
comercializacion. (p. 2); Se ha demostrado que en las empresas de tipo comercial mas del 70%
de los ingresos por ventas se destinan al pago de proveedores por concepto de compras de
mercancia. Cualquier desviacion importante en el manejo de inventario puede crear una

situacion de iliquidez de la empresa. (p. 22).

Se verifico que la mayor parte de los sujetos de investigacion, poseen en sus empresas un
departamento de compras, para la planificacion y ejecucién de las estrategias de negociacion con
sus proveedores, y asi suplir las necesidades que surgen en la empresa conforme el comportamiento
del mercado, como lo indica el autor antes citado, mas del 70% de ingresos de las ventas, son
utilizados para el pago de proveedores, considerando que las empresas que no tiene un
departamento de compras y no aplican una estrategia de negociacion con sus proveedores, tiene

mayor probabilidad de obtener efectos negativos en su liquidez y en sus ganancias.
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Morales y Morales (2014), menciona que:
El financiamiento se refiere a la obtencidn de recursos para conseguir/realizar una actividad
especifica. A la persona o institucion que cede los recursos se le conoce como financiador y
al que los obtiene se le conoce como financiado. Puede realizarse mediante diferentes formas,
tales como: créditos, arrendamiento, colocacion de acciones, etcétera. (p. 23)...El crédito
supone un capital existente (prestamista o acreedor), y una garantia de restitucion por parte
del deudor. (p. 24); Esta garantia puede ser moral (cualidades personales, honradez, trabajo)
o real (bienes muebles o inmuebles). Cuando se otorga un crédito, se realiza un andlisis de la

capacidad de pago del solicitante. (p. 25).

De acuerdo a los datos obtenidos de los sujetos de investigacion, se consideran indispensable para
las empresas, que se cuente con una cartera de créditos con los proveedores, no solo para la
facilitacion en la obtencion de inventario, sino de beneficios para la empresa, los cuales pueden ser
representativos de forma monetaria, por ejemplo: financiamiento, dias crédito, descuentos en las
compras, bonificaciones, entre otros. Para la obtencidn de los beneficios de la empresa con los
proveedores, debe contar con un acuerdo de negociacion cerrado, a su vez respaldado por una
garantia escrita y legal, que ampare el interés muto y demuestre la capacidad de pago, estando de
acuerdo en lo que dice el autor, cabe resaltar que las empresas que no cuentan con estos tipos de
beneficios, solventan sus obligaciones con sus proveedores en efectivo, cayendo en una posible

flaqueza financiera para la empresa.

Rey Pombo, (2016), afirma que:
Toda empresa esté situada en un lugar fisico determinado, ocupando un edificio o un terreno.
También habra mesas, sillas, maquinas de escribir, etc. (mobiliario). Tendra productos listos
para la venta (mercaderias) y dinero cuando cobre a clientes. Otras veces es la empresa que
al comprar no paga en ese momento el importe de la compra, sino que lo deja a deber a sus
proveedores. La empresa tiene obligacion de pagar esas cantidades (deudas contraidas). Lo

que la empresa debe a terceras personas representa las obligaciones. (p. 12)
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Se determind por medio de la poblacion sujeta a investigacion, que la mayoria realizan las compras
al contado, perdiendo beneficios como el apalancamiento con los proveedores e inclusive
perdiendo recursos materiales como bonificaciones, y la otra parte de la poblacion indicé que
realiza las compras al credito, lo cual llevan a cabo para facilidad y una oportunidad de
financiamiento para las empresas al momento de adquirir un mayor volumen de inventario, y de la
misma forma generar un flujo de efectivo evitando la mayor, sin verse en la necesidad de invertir
el efectivo evitando la falta de liquidez, la empresa al comprar no paga en ese momento el importe
de la compra realizada, sino que contrae una deuda a través de un crédito; ya que es donde esta el
beneficio, cuando se cumplen las fechas de pago y asi genera para la empresas mejores resultados

en vez de perdida.

Rodés Bach, A. (2017), afirma que:
...Acerca del medio de pago con el cual debe concluir la operacion pactada en el contrato,
esta mediatizada por diversos factores de influencia que necesariamente deberan tener en
cuenta y que determinaran finalmente la forma de pago elegida. Estos factores derivan la

posicién fuerza de cada una de las partes en el momento de la negociacion. (p. 6)

De conformidad con los datos obtenidos, los empresarios dan relevancia al cumplimiento oportuno
de sus obligaciones con los proveedores, asumiendo que, al no cumplir con ellas, tendran efectos
negativos en su liquidez y en sus ganancias, como lo cita el autor, respetando y cumpliendo las

condiciones determinadas entre cliente y proveedor.

Siedel (2016), afirma que:
Una vez que hayas tomado la decision de negociar deberias responder tres preguntas antes de
comenzar el analisis: ¢Es esta una negociacién basada en posiciones (distributiva) o intereses
(integrativa)? ¢ La negociacion implica formalizar un acuerdo o resolver una controversia? y ¢es

esta una negociacion intercultural? (p. 23).
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De acuerdo a los datos obtenidos de los sujetos de investigacion, al momento de llevar a cabo una
estrategia de negociacion con los proveedores, utilizan de manera espontanea en mas de alguna vez
el tipo integrativa, desconociendo hasta ese entonces el nhombre técnico o el tipo de negociacion
que utilizaban, al momento de tomarse la decisién de negociar debe conocer qué tipo de
negociacion es, qué implica esta, y si es una negociacion intercultural (cultura de las personas a
negociar) y asi cumplir con la objetividad en la minimizacion de recursos y aprovechamiento de

los mismos para asi lograr el crecimiento de la empresa.

Santacruz, A (2017) afirma que:
La negociacion integrativa es aquella negociacion en la cual las partes negociadoras se
concentran en sus intereses individuales y los intereses de la otra parte con el objetivo de
generar un marco comun gque permita alcanzar un acuerdo mutuamente beneficioso.
Negociacion integrativa. (https://www.asconsulting.es/asconsulting/la-negociacion-
integrativa/. Recuperado: 30.04.2020).

Se determiné que los empresarios en su mayoria tienen conocimiento de qué es la negociacion
integrativa, aunque cabe resaltar que la conocen, por las ventajas que se obtienen para la empresa
al aplicarla de forma correcta, y que no exactamente por su nombre técnico, la cual no hace
variacion en el objetivo, pero si dificulta y alarga el proceso de la misma, y siendo esta la
negociacion la recomendada a utilizar para la obtencion de mayores beneficios en las actividades
econdmicas, estando de acuerdo como lo indica el autor, que es un proceso donde las partes
involucradas se concentran en satisfacer sus intereses individuales obteniendo cada uno beneficios

para si mismos.
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Westreicher, G (2019), afirma que:

El crédito de proveedores es una modalidad de financiamiento no bancaria en las empresas
que consiste en adquirir los articulos para la venta; asumiendo un compromiso de pago a
futuro sin recargos o intereses, considerandolo importante debido que se obtienen algunas
ventajas que permite desarrollar la actividad comercial sin necesidad de perder liquidez y que
se libera capital que puede destinarse a otros gastos o emergencias en el corto plazo, entre
algunas ventajas.

Crédito de proveedores. https://economipedia.com/definiciones/credito-de-

proveedores.html. Recuperado: 05.01.2020)

Se evidencid con la informacidn obtenida en el trabajo de campo, que los empresarios consideran
importante aplicar una estrategia de negociacion con sus proveedores, obteniendo beneficios para
el crecimiento y desarrollo de la empresa, como lo revela el autor, apalancdndose de los
proveedores asumiendo un compromiso a corto plazo, generando un mayor flujo de efectivo y

evitando la perdida de liquidez.

De acuerdo con lo que establece el articulo 64 del Cédigo Penal. Decreto nimero 17-73 del
Congreso de la Republica de Guatemala: “...Casos especiales de estafa: quien defraude o
perjudicare a otro, usando de cualquier ardid o engafio, que no se haya expresado en los incisos

anteriores...”

Se verifico que la mayor parte de las personas sujetas a investigacion, tienen el conocimiento a
grandes rasgos de los fundamentos legales en la que se amparan los proveedores, por un contrato
escrito, y las consecuencias que puede tener para la empresa, propietario y/o representante legal al

incumplir con sus obligaciones.
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3.2 Hallazgos y andlisis general

La investigacion realizada en la cabecera departamental de Chiquimula a los contribuyentes
inscritos en los regimenes sobre utilidades y opcional simplificado sobre ingresos, permitio conocer
que la mayoria de contribuyente desconoce en un 75% los beneficios de utilizar, la estrategia de
negociacion, como método con en el manejo de cartera de créditos, debido al nulidad que se tiene

de ella en nuestro ambito.

Se verificd que varias empresas, aplican la negociacion con sus proveedores, pero no como una
estrategia en si, y lo hacen de manera informal, ya que no se cuenta con una institucién u érgano
que los instruya, o bien una ley que los obligue a utilizar una estrategia definida, acorde al giro de
cada empresa, como consecuencia de no aplicarla de manera correcta, se puede obtener iliquidez

para la empresa, incumpliendo en sus obligaciones y contraer riesgos o problemas legales.

Cabe hacer mencion, que, quienes utilizan de forma objetiva la estrategia antes mencionada, la
implementan y perfeccionan acorde a la preparacion individual, realizando indagaciones, estudios,
capacitaciones o especialistas en la rama, conforme al comportamiento, necesidades del mercado
y de sus empresas. Los empresarios ven como la mejor opcidn esta estrategia negociacion porque,
es en la que todos ganan y permite que las dos partes alcancen sus objetivos; considerando que la
ejecucion de esta tiene un impacto directo en la liquidez de las empresas, obteniendo beneficios

como lo son: apalancamiento, descuentos, entre otros.
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3.3 Conclusiones

1. Existe un pequefio porcentaje entre los contribuyentes del departamento de Chiquimula que no
cuenta con un encargado o departamento especifico, para la realizacion de las transacciones
de compra y venta, siendo los mismos propietarios lo que realizan la labor de negociacion
informal, debido a que la mayoria de sujetos que forman este porcentaje considerados como

parte de la muestra, lo creen una herramienta obsoleta y sin sentido.

2. Se determind que del porcentaje de los contribuyentes que cuentan con un departamento de
compras, en su mayoria, utilizan la estrategia de negociacion integrativa, siendo la mas
recomendada, y la parte que no la utilizan es por desinterés o falta de conocimiento de las
ventajas a obtener por parte de los empresarios. Evidenciando el desaprovechamiento de
recursos y en desventajas de competitividad conforme al comportamiento del mercado, segun

la oferta y demanda.

3. Los beneficios de los cuales pueden gozar las empresas sujetas de estudio en la implementacién
de la estrategia de negociacion integrativa, como método en el manejo de cartera de créditos
con proveedores, determina un limite razonable, para la realizacion de una negociacion exitosa,
generando un ambiente propicio para la colaboracion, y logrando compromisos duraderos que
fortalezcan la relacion, entre otros. Se comprobé que la aplicacidn de esta estrategia tiene un
impacto directo en la liquidez de las empresas, ya que esta estrategia permite poder apalancarse
de los proveedores, con mayores descuentos 0 maximizar los dias de créditos, segun la rotacion

de los inventarios o la necesidad de cada empresa.

4. Las estrategias fundamentales se basan en descubrir el punto de resistencia e influenciar a la
otra parte para que lo cambie. La informacidn obtenida es vital para conseguir un acuerdo
favorable, para influir en la otra parte se debe valorar un resultado particular, el costo de una
negociacion desfavorable o el de abandonar. Toda negociacién es repetitiva y conduce a un
constante cambio de posturas, porque se va obteniendo informacién relevante. De la postura
inicial, se desprenden las bases de la negociacion y es a partir de ahi que se hacen concesiones

para llegar a un acuerdo y con él el compromiso para cerrar el trato.
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Anexo 1
UNIVERSIDAD PANAMERICANA GUATEMALA
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
PEI DE CONTADURIA PUBLICA Y AUDITORIA

LA PRESENTE ENCUESTA VA DIRIGIDA A LOS PROPIETARIOS,
ADMINISTRADORES, JEFES O ENCARGADOS DE LAS EMPRESAS INSCRITAS EN
EL REGIMEN SOBRE UTILIDADES Y EN EL REGIMEN OPCIONAL SIMPLIFICADO
SOBRE INGRESOS DE LA CABECERA DEPARTAMENTAL DE CHIQUIMULA.

La presente encuesta constituye la base fundamental de la investigacion cientifica, que se esta
llevando a cabo como trabajo de egreso de la carrera de Licenciatura en Contaduria Publica y
Auditoria en la Universidad Panamericana, dicha informacion servira para poder determinar el
conocimiento de los propietarios de las empresas inscritas, en cuanto a la estrategia de negociacién
integrativa, como método en el manejo de cartera de créditos con proveedores en las empresas de

Chiquimula.

Instrucciones: Subraye con una linea (_) una de las dos opciones, o bien marque con una (X)

si es de opcidn simultanea, con la que usted comparta su opinién.

1. Marque con una “X” ;si usted sabe quien realiza los negocios para la compra venta de
productos de su empresa?
1 Gerente
71 Administrador
71 Encargado de Compras
1 Otros (especifique):

2. ¢Sabia que la negociacion integrativa?

Sl NO



3. ¢Usted ha utilizado la negociacion integrativa dentro de su empresa?

Sl NO

4. ¢De qué forma compra los productos para su empresa?

[1 Crédito
[] Contado

5. Si su respuesta fue Crédito, marque con una “X” ;Qué tipo de crédito que tiene con sus

proveedores?

1 Crédito hipotecario
1 Crédito prendario

[J Titulo de crédito

6. Marque con una “X” ;cuales son los beneficios que obtiene para su empresa al aplicar una

estrategia de negociacion con sus proveedores?

[0 Descuentos
[1 Bonificaciones
[1 Dias de crédito

7. Marque con una “X” ;cudl es la forma de pago que su empresa utiliza con sus proveedores?

"1 Cheque prefechado



(1 Garantia prendaria
'] Permuta

[] Efectivo

8. ¢Indique usted cuales son los efectos de no usar una estrategia de negociacion con sus

proveedores?

1 Falta de liquidez
(] Perdidas
(] Sobre Giros

9. ¢Consideragque el cumplimiento de las obligaciones con sus proveedores afecta las finanzas

de su empresa?

Sl NO
10. ¢ Sabe usted que el no cumplir con las obligaciones adquiridas con sus proveedores puede

tener consecuencias legales para su empresa?

Sl NO

Anexo 2
Tabulacion de datos obtenidos en la encuesta

Cantidad de personas encuestadas: 370

Pregunta 1 Porcentajes




Gerente 67 18%

Administrador 107 29%

Encargado de compras 189 51%

Propietario 7 2%

Total 370 100%
Pregunta 2 Porcentajes

Si 248 67%

No 122 33%

Total 370 100%
Pregunta 3 Porcentajes

Si 196 53%

No 174 47%

Total 370 100%
Pregunta 4 Porcentajes

Contado 189 51%

Credito 181 49%

Total 370 100%
Pregunta 5 Porcentajes

Crédito hipotecario 7 4%

Titulo de crédito 127 71%

Crédito prendario 47 25%

Total 181 100%
Pregunta 6 Porcentajes

Descuentos 214 58%




Bonificaciones 90 24%
Dias de crédito 66 18%
Total 370 100%
Pregunta 7 Porcentajes
Cheque pre-fechado 155 42%
Garantia prendaria 0 0%
Permuta 0 0%
Efectivo 215 58%
Total 370 100%
Pregunta 8 Porcentajes
Falta de liquidez 189 51%
Pérdidas 141 38%
Sobregiro 40 11%
Total 370 100%
Pregunta 9 Porcentajes
Si 215 58%
No 155 42%
Total 370 100%
Pregunta 10 Porcentajes
Si 344 93%
No 26 7%
Total 370 100%




