UNIVERSIDAD PERUANA UNION
FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES

Escuela Profesional de Administracion

Lona Sustitucion Adventista

La toma de decisiones y su relacidén con la negociacion en los
colaboradores de la empresa Credivargas S.A.C de Tarapoto, San
Martin 2020.

Trabajo de Investigacion para obtener el Grado Académico de

Bachiller en Ciencias Administrativas

Autores:
Llerlith Amasifuen Pashanase

Jennifer Rocio Cardenas Del Pino

Asesor:
Mg. Amado Arce Cobefias

Tarapoto, octubre del 2020



DECLARACION JURADA
DE AUTORJA DE TRABAJO DE INVESTJGACION

Yo, Amado Arce Cabaiias de la Facultad de Ciencias Empresariales. Escuela

Profesional de Administracion, de la Universidad Peruana Unién.

DECLARO;

Que el presente informe de investigacion titulado: "La toma de decisiones y su
relacion con la negociacion en los colaboradores de la empresa Credivargas
S.A.C de Tarapoto, San Martin 2020+ constituye la memoria que presentan los
Bachilleres Amasifuen Pashanase, Llerlilh y Cardenas Del Pino, Jennifer Rocio;
para aspirar d Grado Académico de Bachiller en Ciencias Administrativas cuyo
trabajo de investigacion ha sido realizado en lUniversidad Peruana Unién bajo

mi direccion.

Las opiniones y declaraciones en este informe son de entera responsabilidad cd

autor, sin comprometer a la institucion.

Y estando de acuerdo. firmo la presente constancia en Morales. a los 6 dias del
mes de octubre del 2020.

A

Asesor

Mg. Amado Arce Cobeifias



037

ACTA DE SUSTENTACION DE TRABAJO DE INVESTIGACION
En San Martin. Tarapoto, Moraes, 8 .. 2 clas) et mes o e biembirt gl 3002020 wmm/?-'q 'PIJ- Al

8 redneron los  miemzros del (urado  en la Unive: Peryara Unitr campus  Tarapcto, bap la

presiderte(ay HAro- Placie Nanwel Sils MNetes
socrotaniofal Mbe. Ameds _Arer AT - s
i Jhin Go_ssahy. Sdagac.. ... ..
eeeeeeeeeresenroore oY @ [8) BBOROF (8] ey s o <o e i ma b mssann e T = -

— e T mumpcmdemnmmdmomammmumu
irvestigacitn tidado ,,/ﬂ Joma di_digisiones y.8v._relocion ton o ...
. Atgeciacici_en los_teloboraderes k. lo. empreoa_ Cadivargas  SRE.
. d‘“..,ﬁlape’a,_fns‘" Har fin 103_0_,’_‘_ RS —— .
ENCEE Sy um(m)mmy.).ﬂ_l r‘i“! Amasiputn 33!‘9005!_ i
oty Juoniger . Foclo. Céedinas ] Pino

_ carcuonnie 2 13 cblencdn del grado academico de Bachdler en

T lendas Adminishrabivas
(Demamnacds get Grada Acsssmay @0 [Bcnier)

E1 Prosidente 1o €f 3zt0 4c336man ge suslentacidn eviands @ (@5 cansigato (al's Pacer use de! liompo Celemnaca
para su erposcon Concluida B exposadn, el Presiderss 10 3 tos damas miprbiros ded jurado & efectudr las pregurias, y
actaracionss perbrentes, las cuales fusron ahsueflas por {as . cansexio (a)fs. Luego. so prodyfo un receso para las

delteracancs y la emisdn dal maamen del juraco
Pastoromeate, ¢f jurado proced 8 dejar constancia escrta scbre '3 evalacidn en @ preserta acta con el ddlamen

raemon o Aedith . Amasipeen  TH RN o s

CALIFICACION [ Vigesimat um:is—mw Cualitativa ' s =
Aprobado | 5 B- Bumo Muy Butwo
Canddata’a ) Jﬂlﬂiy er . ,'?0(;04 Cﬂ‘,(df’u"s. W’ ; P'.".‘o. cpeexins N o—
CALIFICACION Vigesimal mmEl Cualitativa Wieito
Aprebade | 15 B- Buzug Huy BwewO

(7] Vier part= pasterot
Finamerte. el Presidente dol jrade matd & A(o.f candidats (3)'s 3 porerse do pie £an rechi ta eva'uacon Snal y cordlui

ol cio acasémen de sustentacidn procedintose 3 regintia fas frmas respecivas,

Presdente’a
Asosor/a Miembro \Viemer
Canddato’a (3) Canddaloia (t)

&l palinbodion pur otaft’adcgb panea wirloal v gufias A-Nr"lu,
Conpanms n Zlalwnustc' (eweral Lo ﬂ‘rufoog Tilaloo.



Resumen

El presente estudio tuvo como objetivo determinar si existe relaciébn entre las
variables Toma de decisiones y la Negociacion entre los colaboradores de la empresa
Credivargas S.A.C de Tarapoto -San Martin 2020. La investigacion es de tipo correlacional
porque se evallua el grado de relacién que tienen entre dos o mas variables y de enfoque
cuantitativo. El disefio de la investigacion fue de no experimental porque se realiz6 sin
manipular las variables. En el estudio de la muestra estuvo conformado por 57 trabajadores
y todos fueron encuestados, apreciando ambos géneros entre las edades de 26 a 35 afios.
Para poder lograr este objetivo se aplicd un instrumento de 46 items con 9 dimensiones,
gue fue validado mediante tres juicios de expertos y se comprobd la fiabilidad a través del
Alfa de Cronbach aplicado a las variables estudiadas, corresponde a una valoracion de
varios items para cada una, cuyo resultado y valor del coeficiente para el constructo la
Toma de Decisiones 0,817 y la Negociacion a 0,885. Los resultados obtenidos mediante la
correlacion de Rho Spearman de la investigacion evidencian la existencia de una relacién
positiva media (Rho = 0,684**; p = 0,000) entre la toma de decisiones y la negociacion. Esto
quiere decir que existe correlacién positiva media, por lo tanto, se acepta la hipotesis alterna
y se rechaza la hip6tesis nula, es decir que a mayor toma de decisiébn mejor negociacién en

los colaboradores.

Palabras claves: Toma de decisiones, Negociacion.



Abstract

The present study aimed to determine if there is a relationship between the variables
Decision-making and Negotiation among the employees of the company Credivargas SAC
de Tarapoto -San Martin 2020. The research is of a correlational type because it evaluates
the degree of relationship they have between two or more variables and quantitative
approach. The research design was non-experimental because it was carried out without
manipulating the variables. In the study the sample was made up of 57 workers and all were
surveyed, appreciating both genders between the ages of 26 to 35 years. In order to achieve
this objective, an instrument of 46 items with 9 dimensions was applied, which was validated
through three expert judgments and the reliability was verified through Cronbach's Alpha
applied to the variables studied, corresponding to an assessment of several items for each
one, whose result and value of the coefficient for the Decision Making construct 0.817 and
Negotiation at 0.885. The results obtained by means of the Rho Spearman correlation of the
research show the existence of a mean positive relationship (Rho = 0.684 **; p = 0.000)
between decision-making and negotiation. This means that there is a positive mean
correlation, therefore, the alternate hypothesis is accepted and the null hypothesis is
rejected, that is, the greater the decision making, the better the negotiation in the

collaborators.

Keywords: Decision making, Negotiation.



1. Introduccion

Las empresas para que sean productivas y rentables deben estar preparados para
enfrentarse a cualquier circunstancia, en las cuales ayudard a que los lideres de las
organizaciones tomen decisiones mas efectivas y a todo esto se le suman los colaboradores
para que ellos puedan contar con las medidas indicadas para que el beneficio sea de todos
dentro de la misma, para lo cual se requiere lideres positivos sean capaces de asumir
responsabilidades y dar solucién a cualquier tipo de inconvenientes que pueda suscitarse
en la empresa de tal manera puedan ser un ejemplo ante sus subordinados, es decir, ser
personas honestas y firmes a sus principios, leales consigo mismo y con la empresa, para
asi poder cumplir las finalidades de sus propias decisiones (Morales, 2014).

Las negociaciones en los ultimos veinte afios se han desarrollado de manera
empirica y rutinaria, con el agregado que existe un antagonismo cerrado e insensato, que
no ha permitido que las partes puedan contar con un ambiente de confianza minimo
aceptable y gozar de un clima de bienestar compartido. Esto ha provocado que cada una de
las partes intente ganar a costa de la pérdida del contrario, yendo esto de manera
progresiva degenerando las relaciones, causando el desgaste moral de ambos, utilizando
tiempo adicional al necesario para llegar a un acuerdo (Turcios, 2008).

Es necesario precisar que la globalizacion y la alta competitividad de los mercados
abiertos al comercio estan obligando a las empresas e instituciones a modernizar sus
sistemas y procesos, para conseguir un optimo resultado en las organizaciones, estas han
implementado un sistema integral de gestién (SIG), el cual asegura que cada proceso sea
realizado de la mejor forma, ayudando asi a las organizaciones a alinear sus objetivos
estratégicos. Esto les permitird tener una vision global y controlada de todas sus
actividades, facilitando la toma de decisiones de manera oportuna (Goyena, 2019).

En una negociacion, el lenguaje funciona en dos niveles: el nivel I6gico (para las
propuestas y ofertas) y el nivel pragmético (la denotacién, la connotacion y el estilo), el
significado transmitido en una propuesta es una combinacién de un mensaje légico y varios
mensajes pragmaticos. En otras palabras, no importa soélo lo que se dice y como se dice,
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sino también la informacién adicional que se comunica o percibe el receptor (Yamilette
Dominguez Carpio, 2017).

En algunas circunstancias para resolver los problemas el individuo ejecuta la toma
de decisiones no sin antes ser evaluado cuantitativamente, generalmente con el dinero
como denominador comun. La racionalidad que toma una persona con respecto a
alternativas muy definidas (Emilio, 2005). Segun Harold Koontz , Heinz Weihrich, (2012) la
toma eficaz de decisiones tiene que ser racional. Las personas que actian o deciden
racionalmente intentan alcanzar alguna meta que no puede lograrse sin accion. Deben
comprender claramente los cursos alternativos mediante los cuales se puede lograr una
meta en las circunstancias y con las limitaciones existentes. También tienen que contar con
la informacion y la capacidad para analizar y evaluar alternativas de lo deseado.

Para Begazo (2014), la toma de decisiones es un proceso donde se ejecuta una
eleccion entre las diversas opciones en la que se puede resolver diferentes escenarios, por
ello es considerable analizar bien las ideas que seran ejecutadas dentro del marco
econdémico de la organizacion.

Segun Nava (2012), la negociacion es un proceso que exige de una gran
preparacion, y resulta ser una responsabilidad, sobre todo, cuando se negocia en nombre
de terceros, lo cual amerita el cuidado de diversos detalles, entre los que destacan el
argumento de la negociaciéon y el cobmo se comunica, desempefiado un papel relevante
quién comunica. Para tener una negociacion exitosa se muestra en la siguiente figura.

Para Paredes Tarazona (2017), La negociacién es un medio alternativo de
resolucién de conflictos entre las personas y entre las organizaciones o sistemas sociales,
comunidades locales, regionales e internacionales, sin la presencia de terceros, por el cual
las partes en conflicto exponen y defienden sus puntos de vista. Para que una negociacion
sea efectiva se puede emplear estrategias importantes entre ellas: Estrategia competitiva,
se concentra en alcanzar las metas de una parte a expensas de las metas de la otra parte;
Estrategia de la colaboracion, empleada en tratos integradores, recalca la persecucion de
las metas comunes que tienen las dos partes.
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De acuerdo con Vega (2018), establece las siguientes dimensiones de la
Negociacion:

La colaboracion es un proceso donde las personas unen sus esfuerzos y trabajo
para lograr mejorar o innovar sobre el disefio de productos y servicios, desarrollar una
estrategia, trabajar con socios de negocios, resolver problemas y aprovechar las
oportunidades. La colaboracion requiere que los colaboradores trabajen juntos de manera
coordinada, para lograr un objetivo comun. Es asi que la colaboracion es trabajar con otros
para lograr objetivos compartidos y explicitos. (Giraldo, Aguilar and Medina 2017).

Segun Trujillo (2014), En la actualidad, en el mundo empresarial demanda
individuos que demuestren su competencia en el desempefio de sus funciones, con un
perfil que permita insertarse a la vida laboral y social. Es por ello que una persona
competente en el trabajo debera adquirir conocimientos y desarrollar habilidades variadas,
necesitando al mismo tiempo desarrollar actitudes y habilidades para la toma de decisiones,
el relacionamiento humano, el liderazgo situacional, la resolucion de problemas y de
conflictos y la negociacion.

En conclusion, se puede decir que la toma de decisién en las organizaciones es muy
importante y de ante mano la negociacion también, porque ayuda a lograr sus objetivos de

la organizacién y ser mas competente.



2. Materiales y Métodos
De acuerdo con Hernandez, Fernandez y Baptista (2010), La investigacion
corresponde a un enfoque cuantitativo, de disefio no-experimental de tipo no correlacional
porque trata de estudios en donde no se tiene que manipular las variables independientes
para ver el efecto sobre otras variables. El objetivo es comprobar si existe relacion
significativa entre la toma de decisiones y la negociacién en los colaboradores de la

empresa Credivargas S.A.C, Tarapoto - San Martin, 2020.

2.1. Participantes

La muestra del presente estudio estuvo compuesta por 57 colaboradores (36
varones y 21 mujeres), se realizd por conveniencia porque el personal no disponia de
tiempo por motivo que se encontraban laborando en sus respectivas areas, es por ello que
seleccionamos areas especificas cémo area de ventas, recursos humanos, contabilidad y
marketing. Las edades de los colaboradores fueron comprendidas entre 19 a 46 de mas de
la empresa Credivargas S.A.C - Tarapoto, San Martin 2020.

2.2. Instrumentos

Para el desarrollo de esta investigacion se aplic6 dos métodos de recojo de datos, el
primer instrumento es desarrollada por Daake, Dawley & Antony, (2004) y el segundo
instrumento por Flores, Diaz & Rivera, (2005) dichos instrumentos se plantearon preguntas
gue sirvieron como guia para conocer la relacidon existente entre la variable que se eligio
para investigar.

El primer instrumento tiene como autores a Daake, Dawley & Antony, (2004) cuenta
con 5 dimensiones que son: Identificacion del Problema, Examinar las alternativas, Eleccion
de la alternativa, Ejecucién de la decisién y Evaluacién de resultados, esta variable cuenta
con una alfa de Cronbach de 0,817 tiene una excelente confiabilidad, este instrumento

cuenta con 25 items con una escala de Likert.



El segundo instrumento tiene como autores a Flores, Diaz & Rivera, (2005) cuenta
con 4 dimensiones que son: Colaboracion, Acomodacién, Evitacion y Competencia, esta
variable cuenta con una alfa de Cronbach de 0,885 tiene una excelente confiabilidad, este

instrumento cuenta con 21 items en la escala de Likert.

2.3.  Andlisis de datos

Para el procesamiento y analisis de datos, se utilizd el paquete estadistico SPSS
version 23 para Windows, aplicado a las ciencias sociales; de tal forma que se ingresé los
datos correspondientes obtenidos después de un proceso de recoleccion de informacién,
aplicando el andlisis correlacional de nuestras variables y dimensiones, haciendo uso de la
hipétesis nula y alterna para determinar el grado de significancia teniendo en cuenta el p-
valor < 0.05.

(Fisher, 1925, como se citdé en Suarez Rancel, 2013) ), menciona que el p-valor es la
probabilidad que permite declarar la significacion de una prueba, el término significacion en
los primeros desarrollos de esta idea se usaba para indicar que la probabilidad es

suficientemente pequefia como para rechazar la hipétesis planteada.

El p-valor proporciona grado de credibilidad de la hipétesis nula: si el valor de p
fuese menor (inferior a 0,001), significaria que la hipétesis nula es del todo creible (en base
a las observaciones obtenidas), y por tanto la descartariamos; si el valor de p es en entre
0,05y 0,001 significaria que hay fuertes evidencias en contra de la hip6tesis nula, por lo que
la rechazariamos o no en funcion del valor que hubiésemos asignado. Posteriormente, si el
valor de p es “grande” (superior a 0,05), no habria motivos suficientes como para descartar

la hipétesis nula, por lo que la tomariamos como cierta.
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3. Resultados y Discusion
3.1. Resultados 1

Tabla 1.

Andlisis de fiabilidad de Alfa de Cronbach de la toma de decisiones y la

negociacion.
Variables Alfa de Cronbach N° de Elementos
Toma de Decisiones 25
Negociacion 21
3.2. Resultado 2
Tabla 2.
Prueba de normalidad: Kolmogorov — Smirnov
Prueba de Normalidad
Kolmogorov- Smirnov
Estadistico al Sig
Toma de decisiones .143 57 .005
Negociacion .093 57 .200
Identificacién del problema .336 57 .000
Examinar las alternativas .180 57 .000
Eleccién de la alternativa .190 57 .000
Ejecucion de la decision .246 57 .000
Evaluacion de resultados .186 57 .000
Colaboracion 117 57 .049
Acomodacioén 124 57 .029

11



Evitacion 124 57 .029
Competencia .148 57 .003

3.3. Resultados 3

Tabla 3
Encuesta de género, edad de los colaboradores de la empresa Credivargas S.A.C-
Tarapoto, 2020.

Frecuencia Porcentaje
Geénero Masculino 36 63.2%
Femenino 21 36.8%
Total 57 100.0%
Edad De 19 a 25 afios 6 10,5%
De 26 a 35 afios 28 49.1%
De 36 a 45 afios 22 38.6%
De 46 a més 1 1.8%
Total 57 100.0%

En la tabla 3 se presentan datos generales, referente al género se observa que la
mayoria de los encuestados fueron del género masculino presentando un porcentaje del
63.2%, de acuerdo a la edad los colaboradores oscilan entre 26 a 35 afios que representa
un 49.1%.

3.4. Resultado 4

Resultado de la hipotesis general |
Ho: No existe una relacion significativa entre la toma de decisiones y la negociacion entre
los colaboradores de Credivargas S.A.C -Tarapoto, 2020.

H1. Existe una relacién significativa entre la toma de decisiones y la negociacion entre los

colaboradores de Credivargas S.A.C- Tarapoto, 2020.
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Regla de decisién

Si p-Valor es mayor a 0.05 (p > 0.05), se acepta la hipétesis nula (Ho)

Si p-valor es menor a 0.05 (p < 0.05), se rechaza la hipétesis nula (Ho). Por lo tanto,
se acepta la hipotesis alterna (H1).
Tabla 4

Relacién significativa entre la toma de decisiones con la negociacién de la empresa

Credivargas S.A.C — 2020.

Toma de decisiones Negociacion
Rho p- valor n
,684** ,000 57

** La correlacién es significativa en el nivel 0,01 (bilateral)

En la tabla 4, se observa un nivel de significancia de la toma de decisiones con un p-

valor de 0.000 (p < 0,05), por lo tanto, aceptamos la hipétesis alterna H1 y rechazamos la

hipotesis nula Ho. Entonces quiere decir que existe una relacion positiva media, de acuerdo

al coeficiente de correlacion de Rho Spearman entre la Toma de decisiones y la

Negociacion (Rho= 0,684). Indicando que si se mejora la toma de decisiones mejorara la

negociacién de manera proporcional en los colaboradores de la empresa Credivargas

S.AC.

3.5. Resultado 5

Prueba de hipotesis

Ho: No existe una relacion significativa entre la toma de decisiones y la colaboracién entre

los colaboradores de Credivargas S.A.C -Tarapoto, 2020.

H1. Existe una relacién significativa entre la toma de decisiones y la colaboracién entre los

colaboradores de Credivargas S.A.C -Tarapoto, 2020.
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Regla de decisién
Si p-Valor es mayor a 0.05 (p > 0.05), se acepta la hipétesis nula (Ho)
Si p-valor es menor a 0.05 (p < 0.05), se rechaza la hipétesis nula (Ho). Por lo tanto, se

acepta la hipétesis alterna (H1).

Tabla 5
Relacion significativa entre la toma de decisiones con la colaboracion de la empresa

Credivargas S.A.C — 2020.

Toma de Colaboracion

decisiones
Rho p- valor n
,534** ,000 57

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral)

En la tabla 5, se observa un nivel de significancia de la Colaboracién con un p- valor

de 0.000 (p < 0,05), por lo tanto, aceptamos la hipétesis alterna H1 y rechazamos la

hipétesis nula Ho. Entonces quiere decir que existe una relacién positiva media, de acuerdo

al coeficiente de correlacion de Rho Spearman entre la toma de decision y la colaboracion

(Rho= 0,534). Indicando que si se mejora la toma de decisiones mejorara la colaboracion

de manera proporcional en los colaboradores de la empresa Credivargas S.A.C.

3.6. Resultado 6

Prueba de hipoétesis

Ho: No existe relacion significativa entre la toma de decisiones y la acomodacion entre los

colaboradores de Credivargas S.A.C -Tarapoto, 2020.

H1. Existe una relacion significativa entre la toma de decisiones y la acomodacién entre los

colaboradores de Credivargas S.A.C - Tarapoto, 2020.

14



Regla de decisién
Si p-Valor es mayor a 0.05 (p > 0.05), se acepta la hipétesis nula (Ho)
Si p-valor es menor a 0.05 (p < 0.05), se rechaza la hipétesis nula (Ho). Por lo tanto,

se acepta la hipétesis alterna (H1).

Tabla 6

Relacion entre la toma de decisiones con la acomodacién de la empresa Credivargas S.A.C

— 2020.
Toma de decisiones Acomodacion
Rho p- valor n
,616** ,000 57

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral)

En la tabla 6, se observa un nivel de significancia de la Acomodacion con un p- valor
de 0.000 (p < 0,05), por lo tanto, aceptamos la hipétesis alterna H1 y rechazamos la
hipotesis nula Ho. Entonces quiere decir que existe una relacion positiva media, de acuerdo
al coeficiente de correlacién de Rho Spearman entre la Toma de decision y la Acomodacion
(Rho= 0,616). Indicando que si se mejora la toma de decisiones mejorara la acomodacion

de manera proporcional en los colaboradores de la empresa Credivargas S.A.C.

3.7. Resultado 7
Prueba de hipotesis
Ho: No existe relacion significativa entre la toma de decisiones y la evitacion entre los
colaboradores de Credivargas S.A.C -Tarapoto, 2020.
H1. Existe una relacién significativa entre la toma de decisiones y la evitacion entre los
colaboradores de Credivargas S.A.C- Tarapoto, 2020.
Regla de decisioén
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Si p-Valor es mayor a 0.05 (p > 0.05), se acepta la hipétesis nula (Ho)
Si p-valor es menor a 0.05 (p < 0.05), se rechaza la hipétesis nula (Ho). Por lo tanto, se

acepta la hipétesis alterna (H1).

Tabla 7
Relacién significativa entre la toma de decisiones con la evitacién de la empresa

Credivargas S.A.C — 2020.

Toma de decisiones Evitacion
Rho p- valor n
,616** ,000 57

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral)

En la tabla 7, se observa un nivel de significancia en la evitacién con un p- valor de
0.000 (p < 0,05), por lo tanto, aceptamos la hipétesis alterna H1 y rechazamos la hipotesis
nula Ho. Entonces quiere decir que existe una relacién positiva media, de acuerdo al
coeficiente de correlacion de Rho Spearman entre la Toma de decision y la Evitacion (Rho=
0,616). Indicando que la mejor toma de decisiones sera mejor la evitacion a los

colaboradores de la empresa Credivargas S.A.C.

3.8. Resultado 8
Prueba de hipétesis
Ho: No existe relacion significativa entre la toma de decisiones y la competencia entre los
colaboradores de Credivargas S.A.C -Tarapoto, 2020.
H1. Si existe relacion significativa entre la toma de decisiones y la competencia entre los
colaboradores de Credivargas S.A.C- Tarapoto, 2020.

Regla de decisidn
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Si p-Valor es mayor a 0.05 (p > 0.05), se acepta la hipotesis nula (Ho)
Si p-valor es menor a 0.05 (p < 0.05), se rechaza la hipétesis nula (Ho). Por lo tanto, se
acepta la hipétesis alterna (H1).
Tabla 8
Relacion significativa entre la toma de decisiones con la competencia de la empresa

Credivargas S.A.C — 2020.

Toma de Competencia

decisiones
Rho p- valor n
,638** ,000 57

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral)

En la tabla 8, se observa un nivel de significancia en la Competencia con un p- valor

de 0.000 (p < 0,05), por lo tanto, aceptamos la hipétesis alterna H1 y rechazamos la

hipétesis nula Ho. Entonces quiere decir que existe una relacion positiva media, de acuerdo

al coeficiente de correlacibn de Rho Spearman entre la toma de decisiones y la

competencia (Rho= 0,638). Indicando que si se mejora la toma de decisiones mejorara la

competencia de manera proporcional en los colaboradores de la empresa Credivargas

S.AC.

3.9. Resultado 9

Analisis de Baremacion de los niveles de la toma de decisiones y su relacion con la

negociacion en los colaboradores de la empresa Credivargas S.A.C- Tarapoto, 2020.
Tabla 9

Niveles de la Negocion segun el género

17



Género

Masculino Femenino Total
Negociacion Bajo % del total 14,0% 14,0% 28,1%
Medio % del total 40,4% 21,1% 61,4%
Alto % del total 8,8% 1,8% 10,5%

Total % del total 63,2% 36,8% 100%
Colaboracion Bajo % del total 7,0% 14,0% 21,2%
Medio % del total 49,1% 21.1% 70,2%

Alto % del total 7,0% 1,8% 8,8%

Total % del total 63,2% 36,8% 100%
Acomodacion Bajo % del total 19,3% 22,8% 42,1%
Medio % del total 35,1% 14,0% 49,1%
Alto % del total 8,8% 0,0% 8,8%
Total % del total 63,2% 36,8% 100%
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Evitacion Bajo % del total 19,3% 22,8% 42,1%

Medio % del total 35,1% 14,0% 49,1%
Alto % del total 8,8% 0,0% 8,8%
Total % del total 63,2% 36,8% 100%
Competencia Bajo % del total 7,0% 12,3% 19,3%
Medio % del total 47,4% 22,8% 70,2%
Alto % del total 8,8% 1,8% 10,5%
Total % del total 63,2% 36,8% 100%

En la tabla 9 se observa el analisis descriptivo de la variable negociacion,
combinacién perteneciente al género de los trabajadores, donde se aprecia que el personal
del género femenino considera bajo la negociacién con un porcentaje de 21,1%, y el
personal de género masculino consideran medio la negociacion con un porcentaje de 40,4%

respectivamente.

4. Discusion

En relacién al objetivo general: Determinar la relacion entre la toma de decisiones y

negociacion en los colaboradores de la empresa Credivargas S.A.C - Tarapoto, 2020. los
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resultados aprueban mediante el analisis estadistico Rho Spearman, se obtuvo el
coeficiente de 0,684 (toma de decisiones y Negociacion), con un p-valor de 0,000.

Garcia (2012), menciona que tomar decisiones es la capacidad de poder elegir entre
las alternativas propuestas, aquella que se considere la indicada después de haber
analizado sus consecuencias y beneficios. Por lo que el proceso de toma de decisiones es
una serie 0 concatenacion de pasos consecutivos o de etapas interconectadas que dan
lugar a una accién o a un resultado y a su correspondiente evaluacién de resolucién de
problemas.

Acebedo (2015) menciona que el proceso de negociacion de un conflicto, las partes
encontradas se deben sentar a la mesa y plantear sus opiniones, las cuales deben de ser
respetadas y tenidas en cuenta para no llegar a afectar a ninguna de las otras, se deben
crear unos objetivos y que sean conocidos por todos, ya que de estos depende que esta

negociacién salga a flote y con muy buenos resultados.

5. Conclusiones y Recomendaciones
5.1. Conclusiones

En cuanto a los resultados que se obtuvo durante el estudio de los instrumentos, se
ostentan las siguientes conclusiones:

Concluimos, que existe relacion entre la toma de decisiones y la negociacién en los
colaboradores de la empresa Credivargas S.A.C —Tarapoto, 2020. Se obtuvo una
correlacion positiva media (Rho = 0,684**; p = 0,000), Indicando que si se mejora la toma de
decisiones mejorara la Negociacion de manera proporcional en los colaboradores.

En cuanto al primer objetivo especifico, indica que si existe relacion entre la toma de
decisiones y la colaboraciéon en los colaboradores de la empresa Credivargas S.A.C —
Tarapoto, 2020. Se obtuvo una correlacion positiva media (Rho = 0,534**; p = 0,000);
indicando que si se mejora la toma de decisiones mejorara la colaboracion de manera

proporcional en los colaboradores.
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Asimismo, se concluye que el segundo objetivo especifico, menciona que si existe
relacion entre la toma de decisiones y la acomodacion en los colaboradores de la empresa
Credivargas S.A.C —Tarapoto, 2020. Se obtuvo una correlacién positiva media (Rho =
,616**; p = 0,000); Indicando que si se mejora la toma de decisiones mejorard la
acomodacion de manera proporcional en los colaboradores.

El tercer objetivo especifico, indica que si existe relacion entre la toma de decisiones
y la evitacién en los colaboradores de la empresa Credivargas S.A.C —Tarapoto, 2020. Se
obtuvo una correlacion positiva media (Rho = ,616**; p = 0,000); Indicando que si se mejora
la toma de decisiones mejorara la evitacion de manera proporcional en los colaboradores.

Con respecto al ultimo objetivo especifico, indica si existe relacion entre la Toma de
decisiéon y la Competencia en los colaboradores de la empresa Credivargas S.A.C —
Tarapoto, 2020. Se obtuvo una correlacion positiva media (Rho = ,638**; p = 0,000);
Indicando que si se mejora la toma de decisiones mejorard la competencia de manera
proporcional en los colaboradores.

5.2. Recomendaciones

En la empresa Credivargas S.A.C. de la ciudad de Tarapoto 2020, entre la toma de
decisiones y la negociacion de los colaboradores es positiva media, para mejorarla se
recomienda realizar reuniones para hacer un reconocimiento de la buena labor que vienen
realizando durante su jornada laboral, ademas hacerles sentir que el trabajo que
desempefian es de acorde con el criterio que exige la empresa, mediante esto puedan ellos
percibir que para la organizacion ellos son importantes.

La colaboracion es positiva media, lo cual se recomienda que dentro de la
organizacion debe existir un buen ambiente laboral, para que se sienta compaferismo y
puedan dar soluciones a los problemas y lo primordial es que sea en beneficio para todos.

La acomodacion, se recomienda que los trabajadores deben integrarse mas con sus
comparieros, ser empdticos y asi juntos lograr resolver los problemas que pueda suscitar en

la organizacion.
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La evitacidbn es positiva media, es por ello que para seguir mejorando debemos
afrontarlo, conversar con los involucrados y de esta manera estaremos haciendo notar un
buen comportamiento y cooperativo.

La competencia es positiva media, lo que indica para que se siga manteniendo se
debe proponer retos y objetivos para que los colaboradores se sigan apoyando y enfrenten

desafios que puedan suscitarse en la empresa.
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