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Resumen:

Proposito - El presente trabajo tiene como objetivo identificar la influencia de las habilidades politicas y las
estrategias de negociacion integrativa y distributiva sobre la autoeficacia, responsable en determinar las acti-
vidades, la motivacion, el esfuerzo, asi como la persistencia en las dificultades que se le presentan a los jovenes
emprendedores en México.

Diseiio y Metodologia - Este estudio se desarroll en el estado de Guanajuato, México,; donde se logro
obtener una muestra de 432 jovenes emprendedores. Se desarrollé un modelo de ecuacion estructural (SEM)
hipotético a través del software estadistico Mplus v.7.0, asi como también se realizaron andlisis estadisticos a
través del software STATA v.12. En cuanto a los indices de bondad y ajuste del modelo SEM (y*=242.24 gl= 85;
CFI = 0958 y TLI=0.949; RMSEA= .06; SRMR=0.05) fueron absolutamente aceptable (Joreskog y Sorbom,
1981; Rigdon, 1996; Muthén y Muthén, 2010).

Resultados - De acuerdo con los resultados obtenidos, se demuestra estadisticamente que las habilidades
politicas influyen de manera positiva y significativa sobre la autoeficacia emprendedora y la estrategia de ne-
gociacion integrativa, Asi mismo, la negociacion distributiva no influye significativamente, debido a que este
tipo de estrategia solo beneficia de una parte en la negociacion y no de manera equitativa como la estrategia
distributiva. Por otro lado, existe un efecto positivo y significativo de mediacion de la estrategia de negociacion
integrativa entre las habilidades politicas y la autoeficacia emprendedora. Asi mismo, no existe un efecto signifi-
cativo de mediacion de la estrategia de negociacion distributiva entre las habilidades politicas y la autoeficacia
emprendedora.

Originalidad | Valor - Este estudio es uno de los pocos que analiza la relacion entre la habilidad politica, la
negociacion y la autoeficacia emprendedora. Especialmente en el contexto mexicano.
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Abstract:

Purpose: The objective of this paper is to identify the influence of political skills and strategies of integrative
and distributive negotiation on self-efficacy, responsible for determining activities, motivation, effort, as well as
persistence in the difficulties that are presented to young entrepreneurs in Mexico.

Design and Methodology: This study was developed in the state of Guanajuato, Mexico; where it was pos-
sible to obtain a sample of 432 young entrepreneurs. A hypothetical structural equation model (SEM) was de-
veloped through the statistical software Mplus v.7.0, as well as statistical analyzes were performed through the
software STATA v.12. As for the goodness and fit indices of the SEM model (y* = 242.24 gl = 85, CFI = 0.958
and TLI = 0.949, RMSEA = .06, SRMR = 0.05) were absolutely acceptable (Joreskog y Sorbom, 1981, Rigdon,
1996, Muthén y Muthén, 2010).

Results:According to the results obtained, it is statistically shown that political skills influence in a positive
and significant way the entrepreneurial self-efficacy and the integrative negotiation strategy. Likewise, the dis-
tributive negotiation does not influence significantly, because this type of strategy only It benefits from a part in
the negotiation and not in an equitable way like the distributive strategy. On the other hand, there is a positive
and significant mediating effect of the integrative negotiation strategy between political skills and entrepreneurial
self-efficacy. Likewise, there is no significant mediating effect of the distributive negotiation strategy between
political skills and entrepreneurial self-efficacy.

Originality | Value: This study is one of the few that analyzes the relationship between political ability, nego-
tiation and entrepreneurial self-efficacy. Especially in the Mexican context.
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1. INTRODUCCION

Hoy en dia, el sector empresarial se ha vuelto vulnerable ante la presentacion de dife-
rentes cambios enmarcados a través de la globalizacion, reformas estructurales encami-
nados por la politica, como también la competitividad y el mismo mercado en que parti-
cipa la firma (Shammari y Hussein 2008), ante estos escenarios, el sector empresarial se
ha visto afectado por lo que la tasa de desempleo especificamente en México ha crecido
significativamente. Es por ello por lo que, los jévenes de pregrado pertenecientes a una
generacion conocida como generacion Y o Millennial (nacidos entre1980-1999) buscan
nuevas tendencias, condiciones e independencia laboral, es por ello por lo que, muchos de
ellos emprenden un modelo de negocio que les permita auto emplearse convirtiéndose asi
en jévenes emprendedores de pequefias empresas (Lissitsa y Kol 2016).

La autoeficacia emprendedora ha sido considerada como una de las capacidades que
cuenta un individuo con la finalidad de organizar y gestionar cursos de accion para lograr
objetivos (Bandura 1997; Mueller y Sequeira 2009; Kirk et al. 2013; McGee et al. 2015).
Por ello que, la autoeficacia en los emprendedores representa un factor importante en la
competitividad humana, pues la autoeficacia serd la que determine en gran medida las ac-
tividades, la motivacion, el esfuerzo asi como la persistencia en las dificultades que se le
presentan (Bandura, 1997). Por lo tanto, se habla de la importancia de las caracteristicas
personales en las que son involucradas para lograr el éxito organizacional (Rauch y Frese
2007) a través del emprendimiento.

En este sentido, las habilidades politicas y sociales representan unas de las caracteris-
ticas personales del lider (Henley et al. 2017) emprendedor, pues indica la capacidad de
una persona para entender los comportamientos, gestos y actitudes de los demads, con la
finalidad de poder tomar dicha informacién y poder influir en ellos a través de la persuasion
o manipulacién, logrando los objetivos y el éxito personal y organizacional (Ferris et al.
2005).

Asimismo, el uso de las estrategias de negociacién es desarrollada a través de las carac-
teristicas personales del propio emprendedor, pues conlleva a contar un con la capacidad
de resolver un conflicto de intereses o lograr un acuerdo a través de un proceso de ofrecer
y recibir beneficios a través de una transaccion (Da Conceicao-Heldt 2006).

El objetivo principal de la presente investigacion radica en identificar la influencia de
las habilidades politicas y las estrategias de negociacion integrativa y distributiva de los
jovenes emprendedores sobre la autoeficacia emprendedora, en el contexto de la region del
estado de Guanajuato, México.

2. MARCO TEORICO

2.1. Habilidades politicas

A través de los afios, se han desarrollado diversas investigaciones sobre la identifi-
cacion de los factores que influyen en las habilidades gerenciales que les permitan a los
individuos lograr objetivos tanto personales como organizacionales. Sin embargo, se ha
considerado que las habilidades politicas representan uno de los factores que influyen en la
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efectividad gerencial (Ahearn et al., 2004), por lo que resulta ser necesaria para la iniciativa
empresarial u organizacional.

Las habilidades politicas son definidas como la capacidad que tiene un individuo para
entender y comprender las actitudes, expresiones y comportamientos de los demds, con
la finalidad de poder influir en otros para el alcance y logro de objetivos tanto personales
como de la misma organizacién. (Ahearn et al. 2004; Ferris et al. 2005; Snell et al. 2014).
Sin embargo, Mintzberg (1983) considera que las habilidades politicas representan una de
las actividades que son empleadas por un individuo para influir a través de la persuasion,
manipulacién y la negociacidn, en este sentido, las habilidades politicas son un componen-
te de la inteligencia emocional (Mayer y Salovey 1993)

Por lo tanto, una persona que domina las habilidades politicas desarrolla una percep-
cion intuitiva y la comprension de los fendmenos sociales que se presentan dentro de la
organizacién. Como consecuencia de ello, le permitird una mejor percepcion y entendi-
miento del contexto en el que estd involucrado, con la finalidad que actiie de la mejor
manera. En este sentido, se desarrolla la autoconfianza y la seguridad en los individuos
mismos para ejercer influencia sobre los hechos sociales en las que se desenvuelve (Ferris
et al. 2002; Yun y Lee 2017).

Asimismo, Ferris et al. (2005) y Blickle et al. (2008) consideran que las habilidades
politicas tienen una relacién positiva con la efectividad gerencial en las organizaciones
(Snell et al. 2014) y representa una habilidad gerencial. Por tal motivo, las habilidades
politicas es una variable exdgena que contribuye de manera positiva y significativa en las
actividades, en la motivacion como en la persistencia en las dificultades que se le presentan
a los individuos que buscan consolidar una micro o pequefia empresa.

De esta manera, el que un emprendedor emplee eficazmente las habilidades politicas
contribuird en uno de los factores que le permitird equilibrar las demandas de los accionis-
tas, consejeros, otros altos directivos, analistas de inversion, empleados, clientes, gobierno,
medios de comunicacion y organizaciones de la comunidad. Dichas demandas pueden ser
muy estresantes y para el cumplimiento de las mismas, se requiere contar y manejar las
habilidades sociales de manera eficaz. Se establece un clima altamente politico con los
ejecutivos que tratan de negociar, vender ideas y encontrar posiciones de compromiso (Pe-
rrewé et al. 2000; Brouer et al. 2014; Lamine et al. 2014).

Por otro lado, el espiritu del emprendedor radica principalmente en crear, adquirir o
gestionar una empresa, 0 mantener la participacion en la toma de decisiones estratégica de
la propia organizacién (Mortana et al. 2014). Por tal motivo, los emprendedores necesitan
tener conocimientos, habilidades y capacidades necesarias para gestionarlas (Sambasivan
et al. 2009). En este sentido, es necesario considerar que las habilidades politicas contribu-
yen al logro del éxito y el cumplimiento de objetivos (Ahearn et al. 2004; Ferris et al. 2005;
Snell et al. 2014) personales del emprendedor como de las organizaciones.

Es por ello por lo que, las habilidades politicas es un constructo que influye en la mis-
ma politica de la organizacién, a lo que Ferris et al. (1989) lo definen como un proceso de
influencia social, cuyo comportamiento estd estratégicamente disefiada para maximizar a
corto o largo plazo los intereses de la organizacidn. Es decir, el beneficio generado a través
de la politica organizacional es propiamente a favor de la misma organizacion, beneficio
que permea a los individuos satisfaciendo de alguna manera a sus intereses, generando una
nueva cultura organizacional (Bentley et al. 2015; Brouer et al. 2016).
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Sin embargo, la politica organizacional es un proceso informal psicosocial que gira en
torno en la influencia social, donde no estd descrito en las actividades de un organigrama
o estructura organizacional. El beneficio que acarrea estd determinado por el individuo, no
por la organizacion (Ferris et al. 1989). A medida que las personas empleen sus habilidades
politicas en su entorno laboral, contribuird en cumplir con sus objetivos particulares. Del
mismo modo, contribuyen a los objetivos del grupo y por consecuencia los de la organiza-
cion (Bentley et al. 2015) a lo que el beneficio se da de manera regresiva.

Por este motivo, es indispensable que los emprendedores desarrollen a nivel personal y
organizacional las habilidades politicas, debido a que a través de estas, abrird un panorama
mds amplio sobre el direccionamiento de la empresa, identificando dreas de oportunidad
que contribuya al éxito de la misma.

De acuerdo con Ferris et al. (2005) las habilidades politicas representan un constructo
multidimensional conformada a través de cuatro dimensiones:

Astucia Social. Son aquellas habilidades que le permiten a un individuo ser observa-
dor de su entorno social, le permite contar con la capacidad de estar en frecuencia con los
diversos escenarios y situaciones que se le presentan, como consecuencia, cuentan con
una mejor comprension precisa de los acontecimientos sociales, mostrando actitudes de
sensibilidad, astucia, creativa y son listos para interactuar con los demés.

Influencia Interpersonal. Es una habilidad que le permiten a los individuos influir en
otras personas a través de actitudes sutiles y convincentes, por lo que, son capaces de
adaptarse apropiadamente y modular su conducta de manera situacional, con la finalidad
de incitar en las demads respuestas que le favorezcan.

Habilidad en Redes. Esta habilidad hace referencia a contar con la capacidad de rela-
cionarse, integrarse y desarrollar una red social, por lo que, valoran la importancia de estas
redes pues de ello depende del éxito personal y organizacional.

Sinceridad Aparente. Es una habilidad que les permite a los individuos presentarse ante
los demds como personas integras, sinceras y genuinas. Aparentan ser francos y claros ya
que sus comportamientos, actitudes y acciones no son interpretadas como manipuladoras,
por el contrario, inspiran confianza a los demas.

Cabe senalar que estas habilidades que conforman el constructo pueden ser adquiridas
y aprendidas a través de un proceso de entrenamiento, a lo que conlleva a que cualquier
persona pueda hacer uso de las habilidades politicas de manera que le permita lograr lo que
se desea tener.

Asimismo, el uso adecuado de las habilidades politicas y sus dimensiones, contribuyen
al logro de objetivos organizacionales, y como resultado, el éxito personal como de la
propia organizacion, puesto que las habilidades politicas cuentan con dimensiones que son
consideradas como una de las estrategias empresariales (Soltanizadeh et al. 2016), como
también representa uno de los factores que contribuyen al éxito de la iniciativa empresarial
y emprendimiento (Vesper y Gartner 1997; Solomon 2007; Gielnik et al. 2015) e incluso de
aquellas que estdn consolidadas, aun cuando las organizaciones contempordneas enfrentan
escenarios cada vez mds turbulentos y versdtiles (Perrewé et al. 2000).

Es importante considerar, que uno de los factores que contribuye al fracaso en la ini-
ciativa o emprendimiento empresarial radica en no tener experiencia o conocimiento en el
mercado que se desenvolverd el emprendedor (Human 2000). En este sentido, es impor-
tante crear redes sociales empleadas por medio de las habilidades politicas a través de la

ISSN: 1131 - 6837 Cuadernos de Gestion Vol. 19 - N°2 (2019), pp. 113-136

117



118

Habilidad politica y estrategias de negociacion integrativa y distributiva como factores
influyentes en la autoeficacia emprendedora en México

relacidn, integracidn y desarrollo estratégico con las otras personas para poder influir en
ellas a través de actitudes integras, sinceras y genuinas; como resultado de ello, adquirir el
conocimiento necesario asi como la informacién y entendimiento del mercado en el que
se desarrollard la nueva firma empresarial, aunado a esto, permite generar alianzas con los
stakeholders y con otras organizaciones, mismos que, contribuirdn a consolidar poco a
poco la nueva MiPyME.

2.2 Negociacion

Uno de los principales factores que influye en el éxito o fracaso de los emprendedo-
res en la iniciativa empresarial, radica principalmente en el proceso de llevar a cabo una
transaccion que le permita generar y hacer negocio en el mercado. En este sentido, se hace
referencia a la negociacion que se realiza en la organizacién tanto interna como externa.
Interna, a través de los miembros, asociados e inversionistas, y externa, a través de los
stakeholders de la iniciativa empresarial, ya que a través de la negociacién, permitird lograr
los objetivos y la consolidacion de la organizacién, y como resultado, alcanzar el éxito de
la empresa que estd desarrollando.

La negociacion es un proceso en el cual interactdan dos o mas individuos en el que es-
tan dispuestas a ofrecer y a recibir ciertos beneficios por medio de un convenio, el enfoque
principal de la negociacién estd en resolver un conflicto de intereses entre los individuos
(Rubin y Brown 1975; Moravcsik 1993; Da Conceicdo-Heldt 2006; Van Steenburgh et al.
2012).

Asimismo, existen dos tipos de estrategias de negociacién del modelo de Harvard: 1)
negociacion integrativa y 2) negociacion distributiva (Lewiki et al. 2016). Estos dos tipos
de estrategias de negociacién representan las dos dimensiones de las cuales estd conforma-
da la negociacion (Walton y McKersie 1965).

La Negociacién Integrativa. Es una estrategia que estd enfocada en aumentar tanto las
ganancias como los intereses de las personas involucradas en el proceso de negociacion.
En este sentido, la negociacion integrativa es una estrategia donde los involucrados estdn
encaminados bajo un esquema de ganar-ganar (Bazerman et al. 1985; Metcalf et al. 2007;
Kirk et al. 2013, Wilson y Thompson 2014).

Los principales factores por la que se enfoca esta estrategia de negociacion es unificar
los intereses comunes de las partes; promueve una participacién proactiva evitando la con-
frontacion; se centra en obtener logros cualitativos; se genera informacidn objetiva y, como
resultado de esta estrategia colaborativa; se potencializa las ganancias e intereses conjuntos
(Tiessen 1996; Chapman et al. 2017) entre los involucrados.

Algunas de las bondades que conlleva a emplear esta estrategia de negociacion, es pro-
mover una estrecha relacién basada en la confianza y compromiso a corto y a largo plazo
(O’Connor y Arnold 2001; Saorin 2006). En este sentido, el emprendedor debe tener cono-
cimiento sobre los beneficios que acarrea el emplear este tipo de estrategia de negociacién
con la finalidad de emplearla como un medio que le permitird lograr los objetivos de la
empresa, producto o servicio que se encuentra posicionando en el mercado.

Negociacion Distributiva. El propdsito principal de utilizar este tipo de estrategia de
negociacion es que una parte gane lo suficiente en cuanto a sus ganancias e intereses, mien-
tras que su contraparte las pierda, es decir, es un estilo de negociacién donde es sometida
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una confrontacién y lucha de fuerzas cuyos intereses estdn en juego. Este estilo de estra-
tegia de negociacion estd enfocado en ganar-perder (Bazerman et al. 1985; Garcia 2004;
Metcalf et al. 2007; De la Garza et al. 2016).

Por lo tanto, los objetivos de los individuos que emplean este tipo de estrategia estin
centradas en obtener el mayor beneficio; generar una confrontacién entre las partes invo-
lucradas; promueve el ocultamiento de la informacion; los beneficios basados en objetivos
son cuantitativos, y como el resultado del uso de esta estrategia de negociacién conlleva a
potencializar los beneficios, ganancias e intereses de manera individualizada (Lax y Sebe-
nius 1986; Tiessen 1996).

Cabe sefialar, que el emprendedor al usar este tipo de estrategia de negociacion ge-
nera ciertas dificultades en establecer y generar redes sociales con los stakeholders que
contribuyan a la consolidacion de la organizacion que pretenda introducir en el mercado
(O’Connor y Arnold 2001; Saorin 2006; Makhdom y Ghazali 2013). Cabe sefialar, que este
tipo de negociaron es recomendable emplearla cando la transaccién de la negociacién es
dnica no constante

Por lo tanto, las estrategias de negociacién integrativa y distributiva son dimensiones
bipolares que los individuos adoptan dentro del proceso de negociacidn entre las partes
(Metcalf et al. 2007). Asi mismo, ambas estrategias son consideradas como factores que
contribuyen al éxito personal como organizacional convirtiéndose en estrategias de nego-
cio situacionales (Grennan 2014), es decir, es recomendable emplear la estrategia integra-
tiva cuando existen negociaciones constantes con algin stakeholder, de lo contrario, es
recomendable emplear la estrategia distributiva. Es menester considerar que la negociacion
representa uno de los factores de fracaso en los emprendedores que buscan la consolida-
cion de una pequefia firma.

2.3 Autoeficacia emprendedora

La autoeficacia es definida como la capacidad de una persona para organizar y ejecutar
cursos de accion necesarias para lograr un objetivo (Bandura 1997; McGee et al. 2009;
Moriano et al. 2015). Asi mismo, La autoeficacia representa uno de los factores principales
clave que constituyen la teoria cognitiva social de Bandura (1997).

Del mismo modo, la autoeficacia representa un factor importante en la competitividad
humana y determina, en gran medida, las actividades, la motivacion, el esfuerzo y la persis-
tencia en las mismas ante las dificultades, asi como también a los esquemas de pensamiento
y las respuestas asociadas (Moriano et al. 2012). Asi mismo, la autoeficacia estd influida
por cuatro factores que son: (1) logros del desempefio, (2) la experiencia, (3) la persuasién
y juicios de los estados fisiolégicos propios y (4) la activacién emocional (Bandura 1977).

Por otro lado, Mortan et al. (2014) consideran que el espiritu del emprendedor se enfo-
ca especificamente en las personas, debido a que, son las que deciden tomar los cursos de
accién para crear, adquirir y gestionar una empresa e incluso participar en las decisiones
estratégicas de la propia empresa (Moriano et al. 2006; McGee et al. 2009).

Por lo tanto, la autoeficacia emprendedora permitird a las personas que pretende llevar
a cabo una iniciativa empresarial, contar con capacidades de organizacién y ejecucion de
cursos de accién con la finalidad de tomar decisiones necesarias para lograr su objetivo, en
este sentido, desarrollar y consolidar una firma empresarial.
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Un emprendedor es una persona que tiende a promover la iniciativa empresarial, por lo
que es definido como, una persona capaz de crear nuevas empresas cuyas caracteristicas
radican en: A) Orientacion hacia el crecimiento rdpido y significativo y B) innovacién de
productos, servicios, tecnologia o de mercados (Gartner 1990; Rauch y Frese 2007)

De acuerdo con Gartner (1990), las caracteristicas de un emprendedor radican princi-
palmente en: 1) contar con actividades en convertirse en propietario-gerente de una empre-
sa u negocio, 2) Innovador, 3) La adquisicién de un negocio existente, 4) Creacién de pro-
ductos o servicios innovadores dentro de una empresa o negocio establecido, 5) Creacion
de una empresa con o sin fin de lucro y 6) creacién de una organizacién gubernamental.

Hitt (2001) y Vargas-Hernandez et al. (2014), consideran que la iniciativa empresarial
radica especificamente en identificar y explotar oportunidades de negocio que no han sido
exploradas. Por lo que, las personas emprendedoras se dedican a la identificacion de estas
areas de oportunidad de negocio en el mercado, y por tal motivo, son considerados como
empresarios e incluso, pueden llegar a ser fundadores o propietarios de nuevos negocios o
en su defecto pueden ser administradores de firmas que ya existan (Peng 2012).

Asimismo, una oportunidad de negocio es definida como el descubrimiento de nuevos
productos o servicios, e incluso la regeneracion de los mismo a través de la innovacién con
la finalidad de introducirlos en el mercado (Gielnik et al. 2000; Shane y Venkataraman,
2000), actividades principales que radican en el ejercicio del emprendimiento.

Del mismo modo, Okoro (2015) considera que el emprendedor es una persona que
genera ideas de negocio, identifica dreas de oportunidad de inversién asi como la toma de
decisiones hacia el aprovechamiento de las oportunidades identificadas, formula objetivos
de la organizacién, desarrolla investigaciones de mercado, asi como la distribucion y pro-
mocién de productos y servicios de la misma organizacién, gestiona los recursos materia-
les y humanos para la consecucién de los objetivos de la organizacion, asi como también
inducen hacia la innovacién de los mismos productos y servicios.

Por lo que definimos a un emprendedor como una persona que busca crear, innovar
productos o servicios que generen una actividad comercial a través de la identificacién de
areas de oportunidad, con la finalidad de desarrollar y consolidar organizaciones o empre-
sas en beneficio propia o de la sociedad.

De Noble et al. (1999) consideran que el constructo de la autoeficacia emprendedora es
multidimensional y que estd conformada por los siguientes seis factores: (1) Desarrollar nuevos
productos y oportunidades de mercado, (2) Construir un entorno innovador, (3) Iniciar relacio-
nes con inversores, (4) definir el objetivo central del negocio, (5) Afrontar cambios inesperados
y por ultimo (6) Desarrollar recursos humanos clave (Moriano et al. 2012; Mortan et al. 2014).

Desarrollar nuevos productos y oportunidades de mercado. Es la capacidad que le per-
mite al emprendedor identificar dreas de oportunidad para desarrollar productos o servicios
através de la iniciativa empresarial u organizacién, adaptdndose a los cambios vertiginosos
que muestra el mercado.

Construir un entorno innovador. Es la capacidad del emprendedor en estimular su ini-
ciativa, creatividad, asi como la responsabilidad de las personas que estin relacionadas con
la iniciativa empresarial u organizacién o con el mismo emprendedor.

Iniciar relaciones con inversores. Es la capacidad de crear redes sociales o contactos,
con la finalidad de relacionarse con otras personas que le permitan obtener recursos nece-
sarios para consolidar la empresa que estd desarrollando.
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Definir el objetivo central del negocio. Es la capacidad del emprendedor en identificar
el proposito fundamental de la iniciativa empresarial en desarrollo, por lo que, si un em-
prendedor no identifica el objetivo de negocio se considera que no estard motivado para
llevar acabo su iniciativa empresarial, por lo tanto, esta dimension se considera fundamen-
tal, pues representa uno de los factores de éxito o fracaso del emprendedor.

Afrontar cambios inesperados. Es la capacidad de trabajar con incertidumbre, adaptin-
dose y enfrentdndose a cambios vertiginosos tanto de la iniciativa empresarial como del
mercado, corriendo riesgos ante decisiones tomadas evitando la ambigiiedad y el estado
de confort.

Desarrollar recursos humanos clave. Es la capacidad de identificar, atraer y retener a
personas claves o importantes que contribuirdn en el desarrollo de la iniciativa empresarial.

Asimismo, es importante que los emprendedores empleen un estilo de negociacién que
favorezca en su iniciativa empresarial a través del desarrollo de nuevos productos o servi-
cios, asi como también, consideren que las habilidades politicas representan un constructo
que contribuye al éxito de la empresa u organizacion que se encuentre desarrollando.

A través de las variables estudiadas a través de la presente investigacion, se establecen
las siguientes hipétesis:

H,: Las habilidades politicas tienen un efecto positivo en la estrategia de negociacion
integrativa. H : Las habilidades politicas tienen un efecto positivo en la estrategia de ne-
gociacion distributiva. H,: Las habilidades politicas tienen un efecto positivo en la autoefi-
cacia emprendedora. H,: El efecto positivo entre las habilidades politicas y la autoeficacia
emprendedora se hace mds fuerte cuando hay una estrategia de negociacion integrativa. H.:
El efecto positivo entre las habilidades politicas y la autoeficacia emprendedora se hace
mds fuerte cuando hay una estrategia de negociacion distributiva

Para evaluar las hip6tesis mencionadas anteriormente, se desarrollé un modelo estruc-
tural hipotético (Ver Figura 1).

Figura 1

Modelo estructural de las hipétesis del estudio. Disefio propio

Negociacion
Integrativa

H

Politicas Emprendedora

Negociacion
Distributiva

Fuente: Diseflo propio.

ISSN: 1131 - 6837 Cuadernos de Gestion Vol. 19 - N°2 (2019), pp. 113-136

121



122

Habilidad politica y estrategias de negociacion integrativa y distributiva como factores
influyentes en la autoeficacia emprendedora en México

3. METODOLOGIA

El presente es un estudio cuantitativo y explicativo, debido a las caracteristicas de me-
dicién que presentan las variables elegidas, mismas que pretenden, dar una visién general
y aproximada a una determinada realidad. En este sentido la autoeficacia de los jévenes
emprendedores de pregrado en la regién del estado de Guanajuato, México (Ver Figura 2).
Asi como también fue observacional, ya que se pretendi describir el fendmeno sin realizar
ninguna intervencioén o manipular las variables que determinaron el proceso de la investi-
gacién. El tipo de estudio fue transversal, en razén al periodo y secuencia del estudio, para
ello se aplicaron instrumentos en una sola ocasién, en un mismo momento a los sujetos del
estudio, es decir, se realiz6 un corte en el tiempo, con la finalidad de obtener la informacién
necesaria para el andlisis y medicién de las variables.

Figura 2

Ubicacion espacial de la region del bajio estado de Guanajuato en la Repiuiblica Mexicana

REPUBLICA MEXICANA ESTADO DE GUANAJUATO..

- ¢

Estado de Guanajuate.
Eegicn del bajio en el estado de Guanajnato.

Fuente: Disefo propio.

3.1 Muestra

El marco de muestreo empleado en esta investigacién fueron jovenes emprendedores
de pregrado en el estado de Guanajuato, México. Los criterios de inclusién fueron jovenes
emprendedores de pequefias empresas que contaran al menos de un afio de experiencia en el
emprendimiento de un negocio, producto o servicio. Para lo cual, se diseiié una plataforma
alojado a un servidor de internet donde los participantes ingresaron para contestar los instru-
mentos empleados para el andlisis cuantitativa de la presente investigaciéon. De manera que,
se logr6 obtener una muestra de 432 participantes, de los cuales, el 49,1% (n=212) eran muje-
res, mientras que el 50,9% (n=220) fueron hombres. En cuanto a la edad de los participantes,
el 79.9% (n=345) cuentan con una edad de 16 a 20 afios, el 12.3% (n=53) tienen una edad de
21 a 25 afios, el 3.5% (n=15) tiene una edad de 26 a 30 afios, el 1.4% (n=6) tiene una edad
de 31 a 35 afios y el 3% (n=13) cuenta con una edad superior a 35 afos de edad. En cuanto
al nivel de escolaridad de los jévenes emprendedores, el 62% (n=268) cuenta con el nivel de
bachillerato mientras que el 38% (n=164) cuentan con el nivel de licenciatura.
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Para el andlisis de los datos obtenidos, se empled el software estadistico Stata v.12.0 y
para la comprobacion de las hipétesis establecidas, se desarrolld un modelo de ecuacién
estructural (SEM), a través del software estadistico Mplus v.7.0.

3.2 Instrumentos

A. Habilidades politicas

Para medir este constructo de los emprendedores, se emple6 el inventario de habilidades
politicas (PSI. Political Skill Inventory) de Ferris et al. (2005). Esta escala estd conformado a
través de 18 items. Los reactivos tienen un formato tipo Likert con 7 puntos de repuesta, don-
de 1 representa “Muy en desacuerdo” y 7 “Muy de acuerdo”. Para evaluar la confiabilidad de
este instrumento se empleo el Alfa de Cronbach (a) asi como la confiabilidad compuesta (oc)
de Dillon-Goldstein para las dimensiones Astucia social (a=0,865; 0c=0,865), Influencia in-
terpersonal (0=0,836; 0c=0,838), Habilidades en redes (0=0,879; 0c=0,881) y Sinceridad
aparente (0=0,836; 0c=0,845) asi como para el constructo de habilidades politicas (0=0,949;
0c=0,961), mismas que resultaron satisfactorias (Cronbach 1951; Hair et al. 2014).

En cuanto a la validez del inventario PSI, se desarrollé un andlisis factorial confirma-
torio (CFA) basado en Ferris et al. (2005) a través de un modelo de ecuacion estructural.
Para la validacién del SEM, se consider6 la prueba de Chi-cuadrado (y>=260,49 / gl= 86),
el indices comparativo de ajuste (CFI=0,960), el indice de Tucker-Lewis (TLI=0,951),
Indice de la Aproximacion de la raiz cuadrada del error cuadritico medio (RMSEA=0,06)
y finalmente, la Raiz Cuadrada Media Residual Estandarizado (SRMR=0,03), por lo que
los indices de bondad y ajuste del modelo resultaron ser satisfactorios (Joreskog y Sérbom
1981; Bollen 1989; Rigdon1996; Muthén 2001; Muthén 2002; Muthén y Muthén 2010).
Asi mismo, se eliminaron tres items: (1) En el trabajo dedico mucho tiempo para desa-
rrollar relaciones con otros, (2) Soy particularmente bueno para sentir motivos y agendas
ocultas de otros y (3) Es facil para mi desarrollar una buena relacién con otros. ftems de
los cuales no tuvieron las cargas factoriales satisfactorias, por lo tanto, el inventario se
compuso finalmente por 15 items (Ver Tabla 2).

B. Negociacion integrativa y distributiva

Para medir estos constructos se empled la escala de las tendencias de negociacién de
Metcalf et al. (2007). Este instrumento estd conformado a través de 6 items y emplea una
escala de Likert de 5 puntos, donde 1 representa “Fuertemente en desacuerdo” y 5 “Fuerte-
mente de acuerdo”. Para evaluar la confiabilidad de este instrumento se empled el Alfa de
Cronbach asi como la confiabilidad compuesta de Dillon-Goldstein para las estrategias de
negociacion integrativa (a=0,756; 0c=0,762), y distributiva (0=0,744; 0c=0,747) asi como
del constructo en general de negociacién (0=0,816; 0¢=0,860), mismas que resultaron ser
satisfactorias (Cronbach, 1951; Hair et al., 2014).

En cuanto a la validez del instrumento de negociacion, se desarrollé un CFA basado
en Metcalf et al. (2007), a través de un modelo de ecuacién estructural. Para la validacion
del SEM, se consideraron los indices de bondad y ajuste del modelo (%*=24,57 / gl= 8;
CFI=0,979; TLI=0,961; RMSEA=0,06; SRMR=0,03), por lo que resultaron ser satisfac-
torios (Joreskog y Sorbom 1981; Bollen 1989; Rigdon 1996; Muthén 2001; Muthén 2002;
Muthén y Muthén 2010) (Ver Tabla 3).
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C. Autoeficacia emprendedora

Para medir estos constructos se empled la escala de la autoeficacia emprendedora De
Noble et al. (1999) adaptada y validada por Moriano et al. (2006). Este instrumento mide
5 factores de los 6 factores de la escala original de De Noble et al. (1999). Esta escala esta
conformado a través de 19 items y emplea una escala de Likert de 5 puntos, donde 1 repre-
senta “Completamente incapaz” y 5 “Perfectamente capaz”. Para evaluar la confiabilidad
de este instrumento se empled el Alfa de Cronbach y la confiabilidad compuesta de Dillon-
Goldstein para las dimensiones: Desarrollar nuevos productos y oportunidades de mercado
(0=0,814; 0¢=0,814), Desarrollar recursos humanos clave (0=0,831; @¢=0,831), Iniciar
relaciones con inversores (0=0,868; 9¢=0,870), Construir un entorno innovador (a=0,891;
0¢=0,820) y Trabajo bajo estrés (a=0,777; p¢=0,781) como también para el instrumento
en general (0=0,949; 0¢=0,960), de las cuales resultaron satisfactorias (Cronbach 1951;
Hair et al. 2014).

En cuanto a la validez del instrumento de la autoeficacia emprendedora, se desarrollo
un CFA basado en Moriano et al. (2006), a través de un modelo de ecuacién estructural.
Para la validacion del SEM, se consideraron los indices de bondad y ajuste del modelo
(%*=305,102 / gl= 147; CFI=0,967; TLI=0,961; RMSEA=0,05; SRMR=0,02) por lo que
resultaron ser muy satisfactorios (Joreskog y Sorbom 1981; Bollen 1989; Rigdon 1996;
Muthén 2001; Muthén 2002; Muthén y Muthén 2010) (Ver Tabla 4).

Asimismo, se procedid a realizar una correlacion entre las variables latentes estudia-
das. De esta manera, se demuestra que existe una relacién positiva y significativa (Pearson
1929,1931; Bonett y Wright 2000) entre las variables latentes: habilidad politica, estra-
tegias de negociacién integrativa y distributiva, asi como la autoeficacia emprendedora
de los jévenes emprendedores, medida a través del coeficiente de correlacion de Pearson

como se muestra en la Tabla 1.
Tabla 1

Estadistica descriptiva: Promedios, desviacion estandar, varianza,
y correlacion de las variables

VARIABLES Media  D.S. Varianza 1 2 3 4
Habilidades Politicas 521 1,199 1437 1,000
Negociacion Integrativa 3,83 0,750 0,563 0,588 1,000
Negociacién Distributiva 3,78 0,847 0,717 0,403*%*  0,490%* 1,000
Autoeficacia Emprendedora 3,48 0,791 0,626 0,574%*%  0,576%*%  0419%* 1,000
**p < 0.001.

Fuente: Diseio propio.
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Tabla 2

Cargas factoriales estandarizadas, confiabilidad compuesta de Dillon-Goldstein y alfa de
Cronbach de las habilidades politicas (HP) del emprendedor

Variable latente: Habilidades Politicas

o=
VARIABLE CARGA RESIDUAL CONF. COMP. CRONBACH

Astucia Social (AS)
ASI1 .- Teng? buena intuicién y comprensién 07785 0385
acerca de como presentarme a otros
AS2.- }.)ongo mucha atencion a las expresio- 07785 0384
nes faciales de los otros

. S 0,865 0,865
AS3.- Al parecer, siempre sé instintivamen-
te que cosas decir y hacer para influir en los 0,764 0417
demas.
AS4 .- Entiendo a la gente muy bien 0.805 0,352
Influencia Interpersonal (II)
115 .- Tengp la habilidad de he}cer que la 0795 0368
gente se sienta a gusto conmigo
II/6 - Tengo la hab%hdad de comunicarme 0.803 0354 0,838 0,836
facilmente y efectivamente con otros.
II7.- Soy bueno en agradarle a la gente 0,789 0,377
Habilidades En Redes (HR)
HRS.- 8. Paso mucho tiempo trabajando y 0751 0435
cooperando con otros
HR9.-9.Enel trapajo, €onozco gente im- 0774 0,400
portante y estoy bien conectado con ellos
HRI10.- 10. Soy bueno en usar mis cone-
xiones de personas para hacer que las cosas 0,835 0,303
sucedan en el trabajo 0,881 0,879
HR11 11. Tengo una amplia red de colabo-
radores y asociados que puedo.llamar para 07786 0383
apoyo cuando realmente necesito algo que
se haga
HRI12.- 12.. Soy bueno en crear 'relacmnes 0716 0487
con gente influyente en el trabajo
Sinceridad Aparente (SA)
SA13..- Es importante que la g(.:nte sepa que 0.804 0353
soy sincero en lo que hago y digo
SA14.- Cuando me comunico COl"l otros, tra- 0879 0227 0,845 0,836
to de ser congruente con lo que digo y hago
SAL1S .- Trato de mostrar interés en otras 0722 0479
personas.

CFI=0960  TLI=0951 S™"  SRMR=003 CONF.COMP=0961 a-CRONBACH=0949
=V

Fuente: Modelo basado en Ferris et al. (2005).
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Tabla 3

Cargas factoriales estandarizadas, confiabilidad compuesta de Dillon-Goldstein y alfa de
Cronbach de la estrategia de negociacion integrativa y distributiva del emprendedor

Variable Latente: Estrategias de Negociacion

VARIABLE

CARGA

RESIDUAL

CONF.
COMPUESTA

a- CRONBACH

Negociacion Integrativa (NI)

NI1 1.- En las negociaciones,
creo que soluciones mutua-
mente beneficiosas pueden ser
alcanzadas.

NI2 2.- En la negociacion, siem-
pre busco informacion acerca de
las necesidades de la contraparte
para poder cumplir mis necesida-
des y las de ellos

NI3 3.- Cuando negocio, general-
mente proveo informacién acerca
de los intereses de mi organiza-
cién para poder lograr una salida
mutuamente benéfica.

0,696

0,779

0,679

0,516

0,394

0,539

0,762

0,756

Negociacion Distributiva (Ni)

ND1 4 .- En las negociaciones, yo
creo que siempre hay un ganador
y un perdedor

ND?2 5.- Cuando yo negocio, es
importante para mi dominar a la
contraparte clave.

ND?3.- Es importante siempre
lograr el mejor trato para mi

0,624

0,757

0,729

0,611

0427

0,469

0,747

0,744

CFI=0,979 TLI=0,961

RM-
SEA=0,06

SRMR=0,03

CONEF.
COMP.=0,860

a- CRONBACH=
0,816

Fuente: Modelo basado en Metcalf et al. (2007).
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Tabla 4

Cargas factoriales estandarizadas, confiabilidad compuesta de Dillon-Goldstein y alfa de
Cronbach de la autoeficacia emprendedora (AE)

Variable latente: Autoeficacia Emprendedora

CONF. a-
VARIABLE CARGA RESIDUAL COMP. CRONBACH

Desarrollar Nuevos Productos y Oportunidades De Mercado (NP)

NP1 1. Diseiiar productos que resuelvan problemas

. 0,658 0,567
corrientes.

NP2 2. Crear productos que satisfagan las necesidades no

. . 0,751 0436
cubiertas de los clientes. 0,814 0,814
NP3 3 Descubrir nuevas formas para mejorar los produc- 0702 0507
tos existentes.

NP4 4. Identificar nuevas dreas de crecimiento potencial. 0,779 0,394

Desarrollar Recursos Humanos Clave (RH)

RHS5 5. Reclutar y entrenar a los empleados clave. 0,732 0,464
RH6 6. Establecer la vision y valores de la organizacion. 0,748 0441
RH77. Df:sarrollar una adecuada planificacién de personal 0721 0480 0,831 0,831
para cubrir los puestos clave de la empresa.

RHS 8. Reconocer nuevas oportunidades en el mercado

. 0,770 0,407
para nuevos productos y servicios.

Iniciar Relaciones con los Inversionistas (RI)

RI9 9. Formar asociaciones o alianzas con otros. 0,700 0,510

RI10 10. Desarrollar relaciones con personas clave para
obtener capital.
RII1 11. Identificar y construir equipos de gestion. 0,778 0,395 0,870 0,868

RI12 12. Identificar recursos potenciales de financiacion. 0,780 0,392

0,778 0,394

RI13 13. Desarrollar y mantener relaciones favorables con

potenciales inversores. 0.747 0,443

Construir Un Entorno Innovador (EI)

EI14 14. Crear un entorno de trabajo que permita a las

P L 0,699 0,511
personas ser mas su propio jefe.

EI15 15. Alentar a las personas para que tomen iniciativas

y responsabilidades sobre sus ideas y decisiones, indepen- 0,723 0477

dientemente de sus resultados. 0,820 0,891

EI16 16. Desarrollar un entorno laboral que promueva que
. 0,741 0,451

las personas intenten hacer cosas nuevas.

EI17 17. Tolerar los cambios inesperados en las condicio-

nes del negocio.

Trabajo Bajo Estrés (TE)

0,753 0433

TE18 18. Trabajar eficazmente bajo un continuo estrés, 0745 0445

presién y conflicto. 0,781 0,777
TE19 19. Persistir frente a la adversidad. 0,854 0,270
CFI= TLI= RMSEA= SRMR= CONF.

0967 0961 0,05 0,02 coMp=0960  * CRONBACH=0,949

Fuente: Modelo basado en Moriano et al. (2006).
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4. RESULTADOS

Para evaluar el modelo de ecuacién estructural (SEM) hipotético puesto en cuestion,
se consideraron los siguientes indices de bondad y ajuste: Ji-cuadrado (*=242,24 gl= 85),
por lo que la prueba de Ji-cuadrada (y*/ gl = 2,84; p < 0,05) resulté ser satisfactoria, el Indi-
ce de Ajuste Comparativo (CFI=0,958 y TLI=0,949) asi como la Aproximacién de la Raiz
Cuadrada del Error Cuadratico Medio (RMSEA= 0,06), y finalmente, la Raiz Cuadrada
Media Residual Estandarizado (SRMR=0,05), por lo el modelo resulté ser absolutamente
deseable y aceptable (Joreskog y Sorbom 1981; Rigdon 1996; Muthén y Muthén 2010)
(Ver Figura 3).

Asimismo, se procedid a realizar una correlacion entre las variables latentes estudia-
das. De esta manera, se demuestra que existe una relacion positiva y significativa (Pearson
1929, 1931; Bonett y Wright 2000) entre las variables: habilidades politicas, estrategia de
negociacion integrativa y distributiva y la autoeficacia emprendedora, medida a través del
coeficiente de correlacién (Ver Tabla 1).

Figura 3

Cargas estructurales del modelo hipotético puesto en cuestién

Efecto Mediador Indirecto; s =.333**

Habilidades Autoeficacia

Politicas Emprendedora

Negociacién
Distributiva

Efecto Mediador Indirecto: B, =.048"

**p <0.001 Fp>0.05
Fuente: Disefo propio.

En base a las cargas estructurales obtenidas a través al andlisis del modelo de ecuacién
estructural puesto en cuestion (Ver Figura 3), se demuestra que existe evidencia estadistica
para afirmar que, las habilidades politicas tienen un efecto positivo y significativo (, =
0,770; p<0,001) en la estrategia de negociacion integrativa, por lo tanto, la hipdtesis H, es
aceptada. De igual manera, las habilidades politicas tienen un efecto positivo y significa-
tivo ($,=0,614; p<0,001) en la estrategia de negociacién distributiva, por lo que se acepta
la hip6tesis H,.
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Por otro lado, Las habilidades politicas tienen un efecto positivo y significativo
(B,=0,325; p<0,001) en la autoeficacia emprendedora, por lo que se acepta la hipétesis H,.

Consecuentemente, para evaluar la hipétesis H, se procedio a evaluar los efectos direc-
tos e indirectos entre las variables seleccionadas (Bollen 1987; Sobel 1987). De acuerdo
a los resultados obtenidos a través de este andlisis, se demuestra que existe un efecto po-
sitivo y significativo de mediaci6n de la estrategia de negociacion integrativa (3, =0,333;
p<0,001), entre las habilidades politicas y la autoeficacia emprendedora, por lo que la hi-
pétesis H, es aceptada.

Por lo que, se demuestra que existe evidencia estadistica para afirmar que la estrategia
de negociacion integrativa influye positiva y significativamente como variable mediadora
entre las habilidades politicas del emprendedor y la autoeficacia emprendedora, y del mis-
mo modo, existe un efecto directo positivo y significativo entre las habilidades politicas y
la autoeficacia emprendedora.

Para evaluar la hip6tesis H,, se procedié evaluar los efectos directos e indirectos de las
variables seleccionadas (Bollen 1987; Sobel 1987). En base a los resultados arrojados, se
demuestra que existe un efecto positivo y no significativo de mediacién de la estrategia de
negociacién distributiva (,=0,048; p=0,208) entre las habilidades politicas y la autoefica-
cia emprendedora, por lo tanto, se rechaza la hipétesis H..

Por lo que, se demuestra que existe evidencia estadistica para afirmar que la estrategia
de negociacion distributiva influye positiva pero no significativamente como variable me-
diadora entre las habilidades politicas del emprendedor y la autoeficacia emprendedora.
Sin embargo, existe un efecto directo positivo y significativo entre las habilidades politicas
y la autoeficacia emprendedora.

Asimismo, el puntaje que explica la varianza latente de las habilidades politicas
(0,959=959%), las estrategias de negociacion integrativa (0,911=91,1%) y distributiva
(0,885=88,5%) y la autoeficacia emprendedora (0,957=95,7%) medidas por las manifies-
tas, resultaron altamente satisfactorias (Muthén y Muthén, 2010).

5. CONCLUSIONES

Es importante soslayar que el uso adecuado de las habilidades politicas, asi como las
estrategias de la negociacidn integrativa y distributiva, representan elementos que no han
sido considerados como unos de los factores que influyen en autoeficacia emprendedora de
los jévenes emprendedores.

Asi mismo, las habilidades politicas le permite a los jovenes emprendedores lograr
entender y comprender las actitudes asi como los comportamientos de las personas con las
que se relaciona, y de esta manera, poder contar con la informacién necesaria para poder
influir en ellos a través de la persuasién y manipulacién, de manera que, el desempefio
adecuado de esta variable contribuird de manera positiva y significativa en su autoeficacia
emprendedora.

Por otro lado, el espiritu de emprendedor radica en crear, desarrollar, innovar nuevos
productos y servicios a través de la bisqueda de dreas de oportunidad en el mercado con la
finalidad de llevar a cabo una iniciativa empresarial u organizacién y consolidar la misma
en el mercado. En este sentido, al sumergirse en el desarrollo de modelos de negocio a
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través de una iniciativa empresarial, conlleva a relacionarse con los clientes, proveedores,
inversionistas, stakeholders, etc., por lo que, el manejo adecuado de las habilidades politi-
cas resulta ser importante, como también, el uso de las estrategias de negocion.

De manera que, si para el emprendedor representa una oportunidad de negocio al invo-
lucrarse en el mercado a través de la iniciativa empresarial, para otros significard lo mismo.
En este sentido, la estrategia de negociacion integrativa influye de manera positiva y signi-
ficativa en la autoeficacia emprendedora, es decir, emplear un enfoque de negociacién de
ganar-ganar con las personas u organizaciones de las cuales tienen una relacién directa o
indirecta con la iniciativa empresarial, del mismo modo, la negociacion, tanto integrativa,
mediard a la autoeficacia emprendedora a través de las habilidades politicas.

Por otro lado, el emplear una estrategia de negociacion distributiva con los stakeholders
tanto internos como externos, conllevard al fracaso en logro de los objetivos establecidos
de la iniciativa empresarial que busca posicionar el emprendedor, es decir, el establecer una
estrategia de negociacion de ganar-perder no influird significativamente sobre la autoefica-
cia emprendedora, convirtiéndose en uno de los factores de fracaso en los emprendedores
a través de su iniciativa empresarial que se encuentren desarrollando.

Asimismo, una de las utilidades que contribuye la presente investigacién radica en la
importancia de lograr el éxito en el emprendimiento. De acuerdo con los estudios realiza-
dos por Khan y Al-Buraki (1992), las herramientas de estrategia mas usadas por los directi-
vos ejecutivos y gerentes de organizaciones empresariales a través de sus practicas de ges-
tién empresarial en el emprendimiento es el andlisis financiero, como uno de los factores
determinantes para la viabilidad de un proyecto de negocio y estos son muy estudiados en
el tema de emprendimiento (Rivera y Herndndez 2015; Baca 2016). Sin embargo, poco se
toma en cuenta otras variables como las habilidades politicas, asi como las estrategias de
negociaciéon como factores determinantes e influyentes en la autoeficacia emprendedora,
debido a que estas variables potencializardn la motivacién, el esfuerzo y la persistencia
para lograr el objetivo principal que radica en el posicionamiento de un modelo de negocio
a través del emprendimiento.

Por otro lado, los resultados de la presente investigacion contribuyen a las investiga-
ciones realizadas por Krueger et al. (2000) debido a que las normas sociales, aquellas que
marcan la habilidad politica y las estrategias de negociacién son factores de causalidad,
predictora y moderan las actitudes sobre las intenciones empresariales contribuyendo a la
autoeficacia del emprendedor (Bandura 1997). De modo que, las organizaciones son de
entorno social estd enmarcada por la naturaleza social (Krueger y Brazeal 1994). Por lo
tanto, las influencias sociales como la habilidad politica y la negociacion estdn presente en
las decisiones emprendedoras (Dubini y Aldrich 1991).

Finalmente, la contribucion de la presente investigacion es relevante pues el tema ha
sido poco estudiado generando brechas a nuevas lineas de investigacion como también
logra sensibilizar y concientizar la importancia que tiene el desarrollar y aplicar estrate-
gias adecuadas de administracion y gestion empresarial a empresarios y emprendedores de
pequeias y medianas empresas, con la finalidad de desarrollar en ellos conocimientos y
habilidades que contribuyan en el emprendimiento de manera continua en los productos y
servicios que ofrecen a través de la pequefia empresa.
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