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Resumen
La presente investigacion aborda las MiPymes ecuatorianas, su situacion actual, panorama y
problematicas. Este tipo de empresas es de gran importancia para el pais, ya que generan
empleo, dinamizan su economia y movilizan recursos vitales para el funcionamiento cotidiano
de todos los ecuatorianos. Representan una enorme mayoria de empresas y son el sustento de
millones de personas, por lo que su atencién, especialmente en tiempos de reactivacion
econdmica, es clave.
Los procesos de negociacioén internacional son de suma importancia para el éxito comercial de
las MiPymes, pero hay serias deficiencias en el pais en cuanto a estos procesos, lo que impide
a las empresas y la economia del pais seguir creciendo. Por tanto, estos requieren revision e
investigacion para encontrar los principales problemas, errores y correctivos, de modo que sus
operaciones sean mas eficientes y mejoren.
Otro aspecto muy importante a tener en cuenta es el de la capacitacion para poder enfrentar
los procesos internacionales de negociacion. Generalmente, las micro, pequefas y medianas
empresas carecen de personal especializado y capacitado para llevar a cabo estas labores,
gue normalmente son desempefadas por los duefios 0 empleados de confianza. Esa falta de
preparacion los lleva a negociar en condiciones de desventaja, perdiendo asi muchas
oportunidades de hacer buenos negocios y obtener los mejores resultados para sus empresas.

Palabras clave: MiPymes, internacionalizacién, negocios, clientes, proveedores.
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Abstract
This research addresses Ecuadorian MSMEs, their current situation, panorama and problems.
These types of companies are of great importance for the country, since they generate
employment, boost its economy and mobilize vital resources for the daily functioning of all
Ecuadorians. They represent a vast majority of companies and are the livelihood of millions of
people, so their attention, especially in times of economic recovery, is key.
International negotiation processes are of the utmost importance for the commercial success of
MSMEs, but there are serious deficiencies in the country in terms of these processes, which
prevents companies and the country's economy from continuing to grow. Therefore, these
require review and investigation to find the main problems, errors and corrections, so that your
operations are more efficient and improve.
Another very important aspect to take into account is training to be able to face international
negotiation processes. Generally, micro, small and medium-sized companies lack specialized
and trained personnel to carry out these tasks, which are normally carried out by the owners or
trusted employees. This lack of preparation leads them to negotiate in disadvantageous
conditions, thus losing many opportunities to do good business and obtain the best results for
their companies.

Keywords: MSMEs, internationalization, business, customers, suppliers.
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Capitulo |
Introduccién

El capitulo que se desarrolla a continuacién describe el problema que constituye la base
de la investigacion: los procesos de negociacion internacional de las MiPymes no son los més
Optimos, lo que conlleva a la inexistencia de acuerdos comerciales de largo plazo. Asi, se ha
generado un objetivo general y dos objetivos especificos. En consecuencia, se aplica una
metodologia de investigacion descriptiva basada en una revision de literatura, como libros y
articulos cientificos. También se han realizado entrevistas a especialistas en materia de
comercio exterior y negociaciones internacionales, con el fin de obtener la informacién
necesaria para cumplir con los objetivos de este proyecto.

Planteamiento del problema

Las MiPymes en el Ecuador representan aproximadamente el 99.5% de las 843.745
empresas registradas en el pais. De este porcentaje, las microempresas son las que tienen
mayor protagonismo, con 90.78% del total; las pequefias empresas son el 7.22% y las
medianas representan el 1.55% del total de las MiPymes, segun datos del Instituto Nacional de
Estadistica y Censos (INEC) del 2016. Esto significa que las MiPymes cumplen un rol
fundamental en el desarrollo econémico del pais.

Ademas, hay que tomar en cuenta que a partir del afio 2007 las operaciones de
comercio exterior de los productos no tradicionales en el Ecuador se incrementaron
aproximadamente en un 30%. De ese modo, el problema de investigacion radica en las
dificultades al momento de la toma de contacto, la mala implementacion de la estrategia
de negociacion y un planteamiento ineficiente de las propuestas que conllevan a que los
procesos de internacionalizacion de las MiPymes no sean los mas 6ptimos. Esto
dificulta poder mantener relaciones comerciales duraderas con sus

clientes/proveedores, por lo que se hace necesario el desarrollo de una discusién de
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alternativas para llegar a acuerdos en el contexto internacional, lo que permitiria a las MiPymes
optimizar sus recursos y obtener mejores beneficios.

Con la intencién de desarrollar un proceso de negociacion eficaz para las MiPymes, se
plantean las siguientes preguntas de investigacion: ¢ Cuél es el proceso de negociacion
internacional de las MiPymes en la ciudad de Quito?, y ¢ Cuales son las principales dificultades
gue enfrentan las MiPymes en los procesos de negociacion internacional?

Objetivos
Objetivo general

Lograr la eficiencia de las MiPymes en la negociacién internacional en el sistema
capitalista, mediante el manejo de los procesos de negociacion de parte de las pequefas y
medianas empresas.

Objetivos especificos

1. Determinar el proceso de negociacién a partir del modelo GPT.

2. Identificar las principales dificultades que enfrentan las MiPymes en los
procesos de negociacion internacional.

Metodologia

Para el desarrollo de la metodologia se tom6 como base las ideas planteadas por
Sampieri (2014), de tal forma que el enfoque metodolédgico de la presente investigacion
corresponde a una aproximacion cualitativa. Estas se basan mas en una légica y procesos
inductivos, que a su vez se basan en la exploracion y descripcién, para luego generar
perspectivas tedricas. Van de lo particular a lo general. De tal forma, en el objetivo 1 se realiza
un analisis bibliogréafico; y para el desarrollo del objetivo 2, un andlisis cualitativo de las
entrevistas estructuradas aplicadas.

Para el cumplimiento de los objetivos planteados, a continuacion se describe el detalle

del procedimiento de investigacion.
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En relacion con el objetivo especifico nimero 1, sobre determinar el proceso de
negociacién a partir del modelo GPT, las técnicas de investigacién se basan en la revision de la
literatura, donde el planteamiento se fundamenta en las investigaciones previas, pero también
en el proceso mismo de inmersién en el contexto, la recoleccién de los primeros datos y su
analisis. Con este fin, se ha realizado una revision bibliografica y el analisis de 24 documentos
en los repositorios universitarios disponibles en la web de: Universidad de Ciencias Aplicadas y
Ambientales U.D.C.A, Universidad de Alicante, Universidad Ramaén Llull; en las paginas
oficiales de Organismos Internacionales y Nacionales: Banco Interamericano de Desarrollo,
ICEX: Espafia, exportaciones e inversiones, National Academy Press, Instituto Nacional de
Estadistica y Censos, asi como también en articulos cientificos publicados en revistas
indexadas: Revista global de negocios, Negocios Internacionales: Thompson Editores, Journal
of Management Studies. De esta forma, se asegura la veracidad de la informacién obtenida. De
estos documentos encontrados se seleccionaron 6 que fueron analizados a profundidad.

Las palabras clave para la busqueda de informacién en la plataforma de Google Scholar
fueron: procesos de negociacion, fases de internacionalizacién empresarial, MiPymes en el
Ecuador, importancia de las MiPymes, teorias de internacionalizacién, objetivos GPT, modelo
Uppsala, e informaciéon de mercado.

Los documentos encontrados se asociaron entre aquellos que presentaban modelos y
teorias de respaldo, fases del proceso de negociacion internacional y datos sobre las MiPymes
ecuatorianas.

Una vez realizado el andlisis literario para el desarrollo del capitulo 1, se organizé la
informacion para poder establecer el proceso de negociacion de las MiPymes de la siguiente
forma:

¢ Toma de contacto.

o Preparacion.
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Encuentro.

Propuesta.

Discusion.

Cierre.

Este proceso de negociacion toma como base el modelo GPT para el planteamiento de
objetivos que se desarrollan en la preparacion de la negociacién, y a partir de estos conceptos
se desglosan los diferentes puntos del proceso de negociaciéon. Sin embargo, la toma de
contacto es analizada brevemente para dar continuidad al proceso.

Para el objetivo especifico nUmero 2, identificar las principales dificultades que
enfrentan las MiPymes en los procesos de negociacion internacional, el detalle del
procedimiento de toma de datos corresponde a la aplicacion de una entrevista
semiestructurada. Alli, el entrevistador realiza su labor siguiendo una guia de preguntas
especificas y se sujeta exclusivamente a esta, tomando al cuestionario como herramienta de
aplicacion. Teniendo en cuenta que es una investigacion cualitativa, se analiza los obtenidos
para sacar conclusiones. El procesamiento de los datos cualitativos de la entrevista aplicada es
realizado mediante del software de analisis de datos ATLAS.ti 9, en el que se agrupan las
siguientes familias: Problemas de toma de contacto, estrategia de negociacién, beneficio de la
estrategia, problemas planteamiento de propuestas, profesionales de negociacién, poder de
negociacién -Propuestas, cierre- limitantes. Con esto se hace posible el estudio de los datos
cualitativos.

Para la aplicacion de las encuestas se realizé un muestreo intencional tomando en
cuenta que los estudios cualitativos se caracterizan por abordar los &mbitos acotados, en
donde se privilegia mas la validez o credibilidad del conocimiento obtenido que la posibilidad de
generalizar caracteristicas medibles de una muestra probabilistica a todo el universo. Por tal

motivo, los estudios se dirigen a analizar un reducido numero de unidades de analisis, un
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subconjunto elegido de forma intencional al que se denomina muestra intencional o basada en
criterios (Vasilachis, 2006, pag. 87).

En relacion con la intenciéon descrita, se realizaron las entrevistas a expertos en
negociacion internacional de las empresas: Andrés Davila: Republica del Cacao?!, Maria
Dolores Paredes: Ceresfarms?, Gabriel Lupera: Belucci®, Juan Carlos Panchi: Mundografic* y
Alex Indacochea: Corpack®.

Para concluir con la presente investigacion, se establece cudl es la principal
probleméatica que tienen las MiPymes al momento de la negociacion internacional y por qué
para este tipo de empresas se hace dificil mantener relaciones comerciales de largo plazo con
Sus socios comerciales.

Justificacion

Las contribuciones de este proyecto, al identificar los principales problemas de las
MiPymes en los procesos de la negociacién internacional, son convenientes porque permiten el
desarrollo de alternativas para un manejo y conocimiento 6ptimo de las fases necesarias para
llevar a cabo la firma de relaciones comerciales en un contexto internacional. Las implicaciones
practicas radican en que no se han desarrollado estudios similares en el Ecuador alrededor de
los procesos de negociacion de las MiPymes. De esta forma, los datos obtenidos en esta
investigacion, sirven como base para el desarrollo de futuros estudios y planteamiento de

procesos 6ptimos de negociacion para este segmento de empresas.

1 Republica del Cacao: Empresa dedicada a la produccion y exportacion de chocolate a base del cacao fino de
aroma ecuatoriano.

2 Ceresfarms: Empresa floricultora dedicada al cultivo de rosas naturales y produccién de rosas tinturadas para la
exportacion, principalmente al mercado europeo.

3 Belucci: Importadores y comerciantes de papel, aparatos electrénicos y productos textiles.

4 Mundografic: Importador de papel y productor de sus derivados para la comercializacion nacional.

5 Corpack: Importadores de plasticos y sus derivados para la fabricacion de consumibles destinados al etiquetado y
empacado de productos.
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Esta investigacion se establece alrededor del actor principal: las MiPymes, para mejorar
su relacién con proveedores y clientes dentro del &rea de negociacion internacional y obtener
mejores beneficios de estas actividades, siendo esta la relevancia social de la investigacion.

Dentro de las implicaciones tedricas se puede encontrar que el desarrollo de la presente
investigacion se relaciona con la economia, al servir como base para el andlisis de estudios
sobre las ganancias o pérdidas de las MiPymes que incursionan en el ambito internacional. Se
trata de poder conocer cual es el factor para que este tipo de empresas sean exitosas o no.

El fin metodoldgico del presente estudio es un aporte al proceso de obtencion de
informacion, dado que se desarrolla una herramienta metodolégica como la entrevista
semiestructurada, en la que se redactaron las preguntas cuidadosamente. Estas tienen el fin de
obtener los principales problemas a los que se enfrentan las MiPymes en el Ecuador.

En la Figura 1, se presenta el resumen de la estructura del proyecto, con la finalidad de

dar cumplimiento a los objetivos planteados.
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Capitulo Il: Marco teérico

Negocios internacionales

Se define los negocios internacionales como actividades econ6micas que implican
transacciones de bienes y servicios por medio de importaciones o exportaciones, dependiendo
los casos. Segun Czinkota, Ronkainen, y Moffett (2007, pag. 5),“consisten en transacciones
disefiadas y realizadas entre fronteras nacionales para satisfacer los objetivos de individuos,
compafiias y organizaciones. Dichas transacciones toman varias formas que a menudo se
interrelacionan”. Uno de los objetivos de los negocios internacionales es la satisfaccion de las
necesidades de los clientes. Esto, con base en Rugman y Hodgetts (1997), quienes manifiestan
gue este tipo de transacciones internacionales son el andlisis de las operaciones de
negociacién con otros paises, donde es fundamental el beneficio para ambas partes (clientes y
empresa).

Si bien es cierto que los procesos de negociacion en el contexto del comercio exterior
son entendidos como actividades que se llevan a cabo entre grandes empresas o Estados, es
importante mencionar que no es un concepto lejano para las personas naturales o para las
micro, pequefias y medianas Empresas (MiPymes). Estas tienen la capacidad para realizar
estos procesos, dado que “todos los individuos tienen relacion con los negocios internacionales
a través de sus actividades cotidianas” (Wild, 2000). Ahora bien, se define la negociacién como:

“el proceso de combinar posiciones encontradas para llegar a una solucion conjunta. Es
decir, que se parte del reconocimiento de intereses contrarios que facilmente pueden
considerarse como un conflicto. En los procesos de negociacion existe, como elemento
fundamental, el reconocimiento de que existe un conflicto plenamente identificado”

(Zartman, 2001).
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Este es un punto clave para la comprensién de este proceso a nivel internacional. En el

Ecuador, normalmente, este tipo de actividades se desarrolla en las grandes empresas,

pero con el transcurso de los afios las MiPymes que representan un segmento

significativo de las compafiias establecidas en el pais han tratado de iniciar sus procesos

de internacionalizacion.

A continuacion, se presenta una conceptualizacion de las MiPymes en la realidad

ecuatoriana.

MiPymes en el Ecuador

El término MiPymes hace referencia a las micro, pequefias y medianas empresas que

representan, segun datos obtenidos por el Servicio Ecuatoriano de Normalizacién, INEN, mas

del 90% de los negocios formales en el Ecuador. Esto significa que son una de las principales

fuentes de empleo para los ecuatorianos. En este contexto, el INEN clasifica a las MiPymes de

la siguiente manera:
Tabla 1.

Clasificacion de MiPymes

Denominacién No. de

trabajadores

Ingresos brutos anuales

Microempresa la9 Igual 0 menor a $100 000

Pequeia empresa 10a49 Entre $100 001 y $1°000
000

Mediana empresa 50 a 199 Entre $ 1°000 001 y

57000 000
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De esta manera, se puede observar que existen diferentes tipos de empresas,
dependiendo de su niumero de trabajadores y sus ingresos anuales, que estan reconocidas por
el Estado ecuatoriano y gozan de beneficios al estar registrados en el Servicio de Rentas
Internas (SRI). Se mencionan en una de las categorias en la Tabla 1.

De acuerdo con lo analizado previamente, se puede decir que las actividades
comerciales internacionales no se desarrollan Gnicamente en las grandes corporaciones
multinacionales. También hay pequefias empresas en este mercado. Durante muchos afos se
ha considerado a las MiPymes como un sector de bajo impacto comercial y econémico en la
sociedad. Sin embargo, “en el pais, el 92% de empresas se consideran estructuras micro,
pequefias y medianas; mientras que, unicamente el 8% constituyen grandes empresas” (Censo
Econdmico, 2014). Ademas, en los ultimos afios este sector empresarial ha tenido una mayor
atencion por parte del Estado, el cual ha intentado impulsar el inicio de sus actividades
comerciales internacionales. Pero, a pesar de estos esfuerzos, no se ha conseguido el volumen
de exportaciones esperado, porque como manifiesta Fabrizio Opertti, en una entrevista para el
canal del Banco Interamericano de Desarrollo (2018), solo el 15% de este tipo de empresas en
América Latina exportan. Este es un problema que se puede interpretar como una falla en el
proceso de negociacion internacional.

Analizado estas cifras, no es sorprendente que las MiPymes busquen los mecanismos
necesarios para empezar sus procesos de internacionalizacion con el objetivo de alcanzar
mejores beneficios y contar con una mayor cartera de clientes. Este proceso les permite ofertar
productos o servicios alrededor del mundo, pero, para el analisis del mismo, es necesario
conocer qué implica una internacionalizacién, por lo que este concepto es explicado a

continuacion.
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Internacionalizacién

Araya (2009) define a la internacionalizacién, como el “proceso por el cual una empresa
participa de la realidad de la globalizacion, es decir, la forma en que la empresa proyecta sus
actividades, total o parcialmente, a un entorno internacional y genera flujos de diversos tipos
(comerciales, financieros y de conocimiento) entre distintos paises”. Por su parte, Villarreal
(2005) la define como una estrategia corporativa que permite a la empresa, por medio de la
expansién geogréfica, obtener beneficios. Permite experimentar procesos evolutivos y
dindmicos que tienen injerencia en el largo plazo e influyen paulatinamente en la cadena de
valor y la estructura organizacional de la empresa.

Con base en estos conceptos, se puede entender a la internacionalizacion como un
proceso por el cual las empresas, independientemente de su tamafio, realizan actividades
comerciales en el exterior. Se puede hablar de este concepto sin importar el grado de
complejidad y tecnificacion. Si se desarrolla en el ambito extranjero, se puede considerar a esta
actividad como un proceso de internacionalizacion. De ahi que el modelo Uppsala se presente
como una alternativa de internacionalizacion para las empresas, sin importar su tamafio o nivel
de desarrollo. Es por esto que la aplicacion de este modelo resulta éptima para la realidad de
las MiPymes.

Teoria: Modelo Upsala

Cuando se habla de negociacion internacional, Daniels (2007) menciona que son “todas
las transacciones comerciales, incluyendo ventas, inversiones y transporte, que se llevan a
cabo entre varios paises”. En este contexto, el intercambio internacional se presenta como una
oportunidad para las MiPymes, la cual les permite comerciar sus bienes y servicios. Sin
embargo, es necesaria la existencia de un modelo que les ayude en este proceso.

Johanson y Wiedersheim-Paul (1975) y Johanson y Vahlne (1977), realizaron estudios

gue examinaban los procesos de internacionalizacion de las pequefias empresas en Suecia.
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De acuerdo con lo mencionado por Rialp (1999), este modelo analiza la internacionalizacion
empresarial como un desarrollo de actividades paulatinas a largo plazo, con el propésito de
obtener relaciones comerciales con el exterior.

Este modelo fue propuesto como un instrumento para resolver las dificultades que
existen por el desconocimiento de los datos reales del mercado nacional y extranjero. Ha
servido como base para la generacion de un nuevo modelo, en el que, sin importar la realidad
de las compafias, sean capaces de vender sus bienes y servicios internacionalmente. Esto,
tomando en cuenta que la confianza y determinacion en el desarrollo de las fases de este
modelo significaran el éxito o el fracaso del proceso comercial (Bonilla & Ramirez, 2021).

En este punto se detalla el proceso de las actividades a realizar para llevar a cabo la
internacionalizacién corporativa, segun lo propuesto por el modelo Uppsala, que sefiala: 1)
actividades esporadicas o0 no regulares de exportacion; 2) exportaciones a través de
representantes independientes; 3) establecimiento de una sucursal comercial en el pais; 4)
establecimiento de unidades productivas en el pais extranjero.

En la primera fase, basandose en las ideas de Edgar Gémez y Gustavo Gonzalez
(2011), generalmente las compafiias, de forma indirecta, mantienen exportaciones no regulares
y ocasionales. Normalmente, esta fase se caracteriza por no destinar un presupuesto
significativo para realizar estudios en el mercado en el que se va a incurrir, por lo que conseguir
informacion sobre este tema es uno de sus principales objetivos (Alonso, 2014) (Araya, 2009),
(Desarrollo, 2018), (Burgos, 2018) (Carrién, 2007) (Codima, 2007) (Czinkota y otros, 2007)
(Daniels y otros, 2007). Resulta determinante obtener los datos necesarios del mercado para
continuar con las siguientes fases.

En la segunda fase, la empresa establece contacto con representantes o agentes
dedicados a su linea de negocio para acceder a informacién que le permita predecir el

comportamiento del mercado. En este punto, la empresa destina recursos para la obtencion de
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datos que le permitan mejorar su nivel de ventas y establecer procesos a largo plazo. Si se
adquiere la experiencia necesaria es posible pasar a la fase tres.

El desarrollo de la tercera fase se caracteriza por “el control de las ventas y la amplia
informacion que se tiene del comportamiento del mercado. El objetivo de esta etapa es adquirir
suficiente experiencia sobre el mercado destino, de tal forma que se puedan establecer
diferencias con los competidores” (Gomez & Sarmiento, 2011, pag. 5)

Y finalmente, en la cuarta fase, la empresa establece centros de produccion fuera del
mercado local. En consecuencia, se invierte en el desarrollo de plantas de produccién dentro
de los mercados internacionales y, como consecuencia directa, estas acciones permiten a la
compafia la regulacion de la produccion y las ventas. También permiten el control de la
informacion sobre los factores de produccion que se desarrollan en dichos mercados. Estos
factores permiten el posicionamiento de los bienes y servicios que se oferta en el &mbito del
comercio internacional (Gémez & Sarmiento, 2011, pag. 5).

“De acuerdo con el modelo Uppsala, algunas firmas comienzan sus operaciones
internacionales cuando aun son comparativamente pequefias y van desarrollando sus
operaciones sobre la marcha” (Burgos, 2018, pag. 60). Por ello, la suposicion principal que se
plantea es que la empresa primero se desarrolla en el mercado doméstico y que la
internacionalizacion es consecuencia de una serie de decisiones incrementales (Johanson &
Wiedersheim-Paul, 1975).

Entonces, como se mencioné anteriormente, el grado de complejidad de las fases se
incrementa conforme avanza el proceso, creando una mayor participacion internacional de la
compaiiia en el mercado, desarrollando el poder y recursos que ha logrado conseguir la
empresa en el proceso de internacionalizaciéon. Esto significa una forma de incursion distinta en
el mercado (Johanson & Wiedersheim-Paul, 1975).

En este sentido, Jones y Mora, como se mostré en Turré (2007), plantean que
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“el Modelo de Uppsala ofrece un andlisis dinamico de la internacionalizacion y es
considerado habitualmente como la teoria mas idonea para explicar el comportamiento de
las Pymes, ya que, en general, éstas enfrentan mayores limitaciones de recursos y tienen
menor experiencia internacional’.

Asi, este modelo requiere mas de un compromiso por la inversion y la utilizacion directa
de recursos para alcanzar los lineamientos de internacionalizacion. Necesita que sus directivos
sean capaces de tomar decisiones determinantes y establecer objetivos claros para maximizar
sus ganancias y alcances en el mercado. Asi lo explica Rialp (1999):

“Una aportacion adicional radica en enfatizar la importancia de la percepcion de
oportunidades y riesgos por parte de los directivos de la empresa y, por tanto, de las
capacidades y actitudes del equipo directivo ante la toma de decisiones internacionales”.
Una vez que se ha iniciado los procesos de internacionalizacién de una empresa
mediante la aplicacion del modelo Uppsala, es necesario establecer diferentes objetivos que
ayuden a la organizacion a direccionar lo que busca conseguir de la negociacion internacional.
En este punto el modelo GPT es una herramienta que ayuda al establecimiento correcto de los
objetivos a partir de los cuales se desarrollara su proceso de negociacién.
Modelo GPT

En el proceso de la negociacion y su preparacion, después de la toma de contacto, es
necesario el establecimiento de estrategias que permitan a las partes obtener el mejor
rendimiento posible en los acuerdos firmados. Por ello, es necesario que se desarrollen
lineamientos, acorde a las necesidades de cada una de las empresas. Dentro de este marco
existen los objetivos GPT que ayudan a fijar prioridades.

Para determinar los objetivos, es conveniente la aplicacion y desarrollo del modelo GPT

(Gustar, Pretender, Tener), que divide a este grupo de objetivos en tres. Estos son: Objetivos
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G: son los que nos gustaria alcanzar; Objetivos P: son aquellos que en condiciones
normales se pretende conseguir; y Objetivos T: son los que obligadamente hay que conseguir
(Garcia, 2012).

En la Figura 2 se muestra el orden en el que se crean los objetivos y el nivel de
importancia de cada uno de derecha a izquierda.

Figura 2.

Objetivos GPT

OBJETIVOS G OBJETIVOS P OBJETIVOS T
A
Gustar Pretender que Tener que

Nota: Carrion 2007

De esta forma, analizando la Figura 2, en palabras de Carrién (2007, pag. 16), se
entiende que los objetivos G son aquellos que se van a plantear al comienzo de la negociacion.
No obstante, se debe ir a la negociacion dispuesto a abandonar las posiciones iniciales, por lo
gue resulta imprescindible establecer los objetivos que se van a tratar de lograr como resultado
de las concesiones reciprocas. A estos objetivos se les llama P. A su vez, se debe prever
cuales son los objetivos limite, es decir, los que se tienen que lograr como condicién para
continuar con la relacién de intercambio con la otra parte. Estos son los objetivos ~T”.

Ahora bien, una vez desarrollados los objetivos que la corporacion desea y busca
alcanzar, también es necesario conocer la realidad de la contraparte. Por esta razén, es
importante conocer su situacion financiera, el estado de organizacion y el estilo comin de
negociacién o los intereses para tener una buena preparacion previa.

Una vez establecidos los objetivos, “también debemos anticipar el tipo de estrategias y

tacticas a utilizar, asi como los argumentos con los que acompafaremos nuestras propuestas,



31

contrapropuestas y concesiones, y como responderemos las previsibles ofertas de la
contraparte” (Garcia, 2015). En el mismo sentido, Carrién (2007) plantea acerca de la
estrategia interrogantes como ¢,qué tipo de informacién no se le puede entregar a la
contraparte? ¢cuales son las tacticas a emplearse en la negociacioén? ¢ cudl es la ocasion
oportuna para revelar cierta informacién? La informacion obtenida de estas preguntas permite
la preparacién para los acontecimientos que se puedan generar durante el proceso de
negociacion.

Después del establecimiento de los objetivos y del desarrollo de la estrategia para la
negociacioén, el siguiente punto en el proceso es la toma de contacto con la contraparte. Inicia

“con la presentacion de las dos partes dejando muy claro el nivel jerarquico de cada
componente del equipo negociador. En este momento es clave la creacion de un
ambiente positivo, que genere confianza y un clima favorable para la negociacion”
(Garcia, 2015, pags. 51, 52).

Por esta razon, la actitud que toman los miembros del equipo negociador o la persona
encargada “tiene que ofrecer una informacion positiva de la empresa que representa, de los
productos y de él mismo, ya que a través de su comportamiento esta transmitiendo la imagen
de su empresa” (Garcia, 2012).

Una vez que las partes se hayan conocido inicia el proceso del planteamiento de
propuestas, para lo cual debe existir una planificacién estratégica previa. Estas se presentan
como soluciones a ciertos puntos de discordia que se generan durante la realizacién de los
acuerdos, en ciertas ocasiones, por la existencia de conflictos de intereses. En este punto es
importante que el negociador tenga presente los objetivos GPT para no perder de vista los
intereses y beneficios que se busca obtener en la negociacién. Por esta razén, basandose en
las ideas de Olegario Garcia, las propuestas que se presenten deben ser genéricas,

perfectamente claras para la contraparte, adoptar una posicion firme, ser condicionales,
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acompanarse de justificaciones, ligarse unas con otras y ofrecerse como un kit atractivo para la
empresa con la que se esta negociando.

Hay que tomar en cuenta que ambas partes negociantes poseen intereses, necesidades
y objetivos. Por lo tanto, las propuestas que se generen deben ser en funcién de estos
conceptos, buscando que exista un beneficio mutuo, sin olvidar que “una idea cominmente
aceptada menciona que quienes comienzan a negociar con exigencias ambiciosas consiguen
mejores resultados que aquellos que se fijan unas metas mas modestas” (Garcia, 2012).

Después del planeamiento de las propuestas, las partes negociantes las analizan y
realizan contrapropuestas. En este punto de la negociacién es importante mantener una
especial atencién en los detalles, de tal forma que, como mencionan Parra, Santiago, Murillo y
Atonal (2010), se realicen las entrevistas de indagacion previa, en las que se busca conocer las
necesidades de cada una de las partes negociantes. Es importante tomar en cuenta los
detalles que demuestran una apertura para negociar en un punto en especifico, por lo que su
correcta interpretacién, asi como la comprensién del lenguaje corporal, son dos puntos
determinantes en el proceso.

Por otro lado, cuando las negociaciones son mas complejas o toman un mayor tiempo
de lo esperado por su naturaleza, se sugiere la utilizacion de los Memorandums de
entendimiento, MOU’s por su nombre en inglés Memorandums of Understanding. “Sirven para
recoger los avances en las negociaciones y los puntos sobre los que se ha llegado a acuerdos,
si bien no tienen efectos legales como los contratos. Son especialmente Utiles en las
negociaciones con empresas chinas” (Garcia, 2012). Asi este tipo de documentos ayudan a
mantener un orden y registro del avance del proceso sin que se pierdan los detalles.

Finalmente, cuando ya se han aprobado las propuestas de las dos partes y se ha
llegado a un acuerdo de mutuo beneficio, se inicial el tGltimo paso del proceso de negociacion,

el cierre. Aqui “hay que tomarse el tiempo necesario, repasando con el propio equipo los
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acuerdos y concesiones que comprendemos que hemos hecho y a cambio de qué” (Alonso,
2014). Del mismo modo, en esta etapa de la negociacion es necesario establecer “la forma y la
frecuencia en que se realizara el seguimiento y la renovacion de los acuerdos alcanzados,

siendo una buena practica establecer un calendario de revisién” (Alonso, 2014).
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Capitulo Ill: Proceso de negociacidon a partir del modelo GPT

En Ecuador, se puede decir que los negocios internacionales iniciaron con las
exportaciones de cacao y banano, las cuales se han mantenido durante décadas. Sin embargo,
entre los afios 2007-2008 las exportaciones no tradicionales tuvieron un incremento de
alrededor del 30%. Esto significa que las nuevas empresas, actualmente, miran en el comercio
internacional una fuente de crecimiento y desarrollo econémico.

En gran medida, estas nuevas empresas pertenecen a las MiPymes, que en Ecuador,
son la base de la economia, al ser generadoras de empleo y representar mas del 90% de los
negocios formales del pais. Actualmente, estas nuevas empresas también se han sumado a las
actividades de importacion y exportacion de sus productos y servicios. Por esta razén, las
MiPymes necesitan conocer los procesos de negociacion internacional, que seran detallados a
continuacion.

Los negocios internacionales, como proceso, necesitan cumplir cierto tipo de fases en
las que se analizan y formulan factores importantes, que en conjunto permitiran la firma de
acuerdos comerciales exitosos y con proyeccion de futuro. En el desarrollo de este proyecto se
describen las fases del proceso de negociacion, a partir del modelo GPT. En la tabla nimero 2

se muestran las fases a desarrollar y sus principales caracteristicas.

Tabla 2.

Fases del proceso de negociacion internacional.

Fases del proceso Caracteristicas

Toma de contacto Medios para establecer relacion

con el proveedor




Preparacion

Objetivos GPT

Planificacion Estratégica

Encuentro Escucha activa
Comportamiento

Propuesta Caracteristicas de la propuesta
Conflicto de interés

Discusion Concesiones

Conclusioén Cierre

Firma de acuerdos

Aplicacién y seguimiento

Toma de contacto

La primera accién en el proceso de negociacion es la toma de contacto con los

proveedores o clientes. De esto dependera que continde o no el proceso de negociacion.
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Previo a la seleccion de proveedores o clientes, es importante determinar las necesidades de la

empresa y, en caso el caso de los proveedores, los requisitos y caracteristicas que estos deben

cumplir para ser considerados y analizados. Tomando en cuenta estos parametros previos, se

inicia el proceso de busquedas de estos actores.

Medios para establecer relacion con el proveedor

Una vez identificadas las necesidades de la empresa y los parametros de la seleccion

de proveedores, es importante el analisis del canal por el cual se va a realizar la primera toma
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de contacto. Dentro de este contexto existen varias formas de hacerlo, que seran detalladas a

continuacion:

Plataformas de e-commerce: Estas herramientas permiten la compra y venta de bienes
y servicios por medio de paginas web, aplicaciones, tiendas virtuales o inclusive, a
menor escala, las redes sociales. Por medio del internet se rompen las barreras
geograficas y se hace posible la comunicacion, independientemente del lugar en el que
se encuentren las partes interesadas, siendo esta la forma de contacto mas habitual.
Organismos de comercio exterior: Se hace referencia a las entidades gubernamentales
0 no gubernamentales, como, por ejemplo, las embajadas, que poseen la informacion
necesaria para validar a los proveedores con los que se pueda iniciar procesos de
negociacion.

Visita al proveedor en su pais de origen: Para las MiPymes, esta es la forma de
contacto menos habitual porque requiere una inversion econémica para cubrir los
diferentes gastos de operaciones logisticas. Ademas, la inversién en la visita al
proveedor no asegura el éxito de la negociacion.

Ahora bien, en el caso de la busqueda de clientes, la toma de contacto es un proceso

completamente diferente en comparacion a los proveedores, dado que, para ser visibles en el

mercado internacional, la empresa debe cumplir una serie de parametros que le permita ser

reconocida en el exterior. Inicialmente, es importante el desarrollo de un estudio de mercado

gue permita identificar los comportamientos y necesidades del publico objetivo. Una vez

obtenida esta informacion, se procede al desarrollo de estrategias de publicidad, las cuales

permitirdn obtener el alcance necesario para que la empresa tenga las ventas esperadas.

Si se habla del caso de las MiPymes, una de las formas mas comunes para tener

contacto con los clientes, es por medio de las redes sociales, porque con una correcta

estructura de la camparfa de promocidn, los algoritmos de estas pueden hacer viral al negocio.
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Esto hace mas probable que el producto sea conocido por el publico objetivo planteado
inicialmente, creando necesidades de compra.
Preparacion

En muchas ocasiones, las empresas no dan la importancia necesaria a este punto
porque errbneamente se cree que Unicamente las habilidades de comunicacién seran las
responsables del éxito o el fracaso de la negociacion. Sin embargo, el desarrollo previo de una
planificacion estratégica es un factor determinante para la discusion de alternativas en el marco
de los procesos que se llevan a cabo en una negociacion internacional. Para el desarrollo de
esta fase del proceso de negociacion, Olegario Garcia manifiesta que es importante la creacion
de una agenda con los asuntos a tratar, en los que se detalle los aspectos importantes para la
compafiia. También se diferencia los principales de los secundarios, asi como los aspectos de
interés de la contraparte. Para esto, es necesaria la obtencién de informacién previa.

La obtencién de informacion previa es uno de los puntos mas importantes a desarrollar,
teniendo en cuenta que el poder de negociacion de una empresa es directamente proporcional
a la cantidad de informacién que conoce de su contraparte. Ademas, la forma en que la
procesa demuestra, en gran medida, que posee el conocimiento suficiente sobre los productos
y servicios a negociar, siendo esta una ventaja significativa.

De esta manera, el tipo de informacién necesaria que se debe conocer de la contraparte
se detalla en la Tabla 3.

Tabla 3.

Informacion previa (aspectos)

Tipo de informacién Caracteristicas

Informacion sobre el pais Necesidades y

motivaciones
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Informacion sobre el mercado Intereses reales

Informacion sobre Poder de negociacion

la competencia

Informacion sobre Puntos fuertes y débiles

la contraparte

Nota: Con base en informacién de Olegario Llamazares Garcia (2015)

Una de las formas mas comunes para la obtencién de informacién de los paises de
origen de las empresas con las que se establecera negociaciones, es realizar una busqueda en
plataformas web. Sin embargo, es necesario tomar en cuenta que la informaciéon debe provenir
de péaginas oficiales que aseguren la veracidad de los datos obtenidos, como el portal del
Banco Interamericano de Desarrollo o el Global Open Data Index.

La importancia de obtener la informacion del mercado radica en que al conocer las
tendencias de los consumidores es posible realizar un enfoque 6ptimo de producto o servicio
hacia el publico objetivo. Se considera que el estudio de mercado, ya sea realizado por una
consultora o de manera interna en la empresa, es una herramienta eficaz para la toma de
decisiones dentro de este contexto. Dado que cuando se realizan negociaciones con MiPymes,
€s seguro que seran comparadas con sus competidores, sus caracteristicas, calidad del
producto, precios, capacidad de satisfacer la demanda, proveedores, entre otros aspectos.
Resulta necesario conocer los puntos previamente detallados para tener la capacidad de
plantear propuestas competitivas al momento de la negociacion.

Al momento de obtener informacién de la contraparte, Olegario Garcia (2015) propone
diversas fuentes de informacién para este fin. Entre estas se encuentra la informacion

disponible en internet, camaras de comercio, consultorias privadas, bancos y contactos
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personales, fuentes que permitiran a las MiPymes tener una amplia idea de las empresas con
las que se va a desarrollar los procesos de negociacion internacional.
Objetivos GPT

Juan Pablo Villa (2016) menciona que, los objetivos deben ser definidos claramente, de
tal forma que se pueda conocer qué se desea conseguir y hacia donde se quiere llegar. En este
sentido, se proponen cinco elementos fundamentales que debe poseer un objetivo: especifico,
medible, aplicable, real y posible en el tiempo. Para que un objetivo logre cumplir su funcién es
necesario que responda las siguientes preguntas: ¢,qué se quiere lograr?, ¢qué busca la
contraparte? ¢,por qué se realiza la negociacion? (interés y necesidades), ¢ quién aprueba las
decisiones? ¢ donde se realiza la negociacion? ¢ cuales son las limitaciones? (propias y de la
contraparte).

Los autores Kennedy, Benson y McMillan (1982) proponen para el establecimiento de
objetivos y su posterior aplicacién en el proceso de negociacion, el modelo de jerarquizacion
GPT, que ordena estos conceptos en relacién a su grado de importancia y se clasifican en tres
tipos. La Escuela de organizacion industrial (Cano & Bevia, 2010), en su documento sobre la
negociacién en el entorno internacional, define a los objetivos G como aquellos que a la
empresa le gustaria alcanzar. Por esto, son los que se establecen al inicio de la negociacion,
siendo los mas ambiciosos y optimistas. Sin embargo, por estas condiciones, no siempre son
aceptados por la contraparte y se someten a un proceso de andlisis. Otra caracteristica
relevante de este tipo de objetivo es que, si no son conseguidos, no influyen en la evaluacion
del éxito de la negociacion.

Los objetivos P son los que la empresa pretende conseguir, ya que de estos objetivos
depende que la contraparte ceda o0 no a las propuestas planteadas, consideradas la base de la
negociacion. Estos objetivos se derivan de los objetivos G, siendo mas realistas y adaptados al

mercado en el que se esta negociando en ese momento. Por lo tanto, las expectativas iniciales
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decrecen sin que esto signifique una afectacion directa a las ganancias que la empresa espera
obtener de la negociacion internacional.

Finalmente, para que una negociacién sea considerada viable, es indispensable tener la
certeza de que los objetivos T van a ser conseguidos. De lo contrario, no tendria sentido dar
continuidad a los procesos de negociacién. En este objetivo entran en juego los estudios
financieros que investigan la rentabilidad de la transaccion, considerando que en este punto se
analizan las posibilidades de negociacion con los precios minimos.

Al ser el planteamiento de los objetivos GPT la base del proceso negociacion, resulta
importante analizar los objetivos que podria tener la contraparte. De ese modo, se lograria la
capacidad de anticiparse a sus necesidades e intereses, y ser capaces de plantear propuestas
gue beneficien a ambas partes. Sin embargo, hay que tomar en cuenta que las negociaciones
no son perfectas y va a existir cierto tipo de diferencias entre las partes que pueden ser
consideradas como oportunidades para desarrollar alternativas.

La experiencia es considerada otra habilidad importante para Olegario Garcia (2015),
porgue mientras mas experiencia tenga el equipo de negociadores en la resolucion de
acuerdos, discusiones o conflictos, existird un mayor desarrollo de sus capacidades para
enfrentar estos escenarios con éxito. Sin embargo, es importante tomar las precauciones
necesarias con esta caracteristica porque puede desencadenar en algun tipo de corrupcion u
otros inconvenientes.

En la tabla 4 se detallan los componentes del poder y sus elementos, segun Olegario
Garcia (2015), que, dependiendo de su grado de aplicacién, ubican al poder en una posicion
alta o baja, manteniendo una relacion directamente proporcional entre componentes, elementos

y el poder.



Tabla 4.

Componentes y elementos del poder de negociacion.

Componentes Elementos

Superioridad Imagen
Prestigio
Tamanio

Preparacion Conocimiento
Informacion

Argumentacion

Posicién Exportador / Inversor

Comprador / Receptor de inversion

Influencia psicolégica Credibilidad

Confianza

Empatia

Nota: Con base en informacién de Olegario Llamazares Garcia (2015).

Como se puede observar en la tabla 4, cuanto mayor sea la imagen, el prestigio y
tamano de la compafiia, mayor sera su superioridad frente a su contraparte. Asi, también el
conocimiento, la informacién y la argumentacion cumplen un rol fundamental en el nivel de la

preparacion de la negociacion, donde hay que tomar en cuenta las posiciones en las que se
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encuentran cada una de las partes, sean estos exportadores o importadores. Finalmente, la
credibilidad, confianza y empatia son factores de influencia psicolégica directa hacia la
contraparte.

Otro punto importante dentro de la preparacion es la disponibilidad de la informacién, ya
gue de esto depende que la recoleccién de datos sea un proceso 6ptimo y genere los
resultados esperados. Se debe tener en cuenta que existe mayor facilidad al acceso de los
datos en los paises desarrollados, en comparacién con los que tienen un menor grado de
desarrollo, en los que la informacién esta limitada. Por tanto, en este tipo de situaciones es
preferible obtener acceso a los datos por medio de contactos personales.

Planificacion estratégica

Una vez establecidos los objetivos y analizada la informacion obtenida sobre la
contraparte, es necesario plantear una estrategia de negociacién que permita obtener los
mejores beneficios de este proceso internacional. Olegario Llamazares Garcia (2015) propone
cinco estrategias de negociacién que abordan los diferentes enfoques que se pueden tomar,
dependiendo los resultados que se busque obtener. Estas son:

e Estrategia competitiva: Se caracteriza por ser un tipo de negociacién agresiva,
porque se cree que al hacer concesiones hacia la otra parte se demuestra un cierto
grado de debilidad. Eso no lograria beneficios directos para la empresa. Lo que
busca esta estrategia es medir fuerza, a tal punto que la parte que tiene mas poder
se imponga sobre la otra, adoptando una posicion inflexible. En este tipo de
negociacién, se gana o se pierde por lo que no es la mas recomendada.

e Estrategia subordinada: Esta estrategia suele ser utilizada cuando la contraparte
posee un poder superior, por lo que surge la necesidad de realizar concesiones con

el objetivo de mantener las relaciones comerciales a largo plazo.
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e Estrategia de inaccion: Se puede adoptar esta estrategia cuando surgen diferencias
cruciales entre las partes, lo que, en consecuencia, podria poner en riesgo la
continuidad de la negociacién. Entonces, esta estrategia propone no negociar en
ese momento y aplazar los temas controversiales, o dependiendo del grado de
importancia de estos, descartarlos.

e Estrategia colaborativa: Esta estrategia cumple un rol fundamental cuando las
negociaciones han resultado exitosas, porque permite la creacion de nuevas
propuestas de solucion en las que intervienen las dos partes. En consecuencia, se
toman en cuenta los interese de las empresas en cuestion, permitiendo que el
acuerdo al que se llegue sea de beneficio mutuo.

e Estrategia razonada: Esta estrategia de negociacion se caracteriza por tener un
cierto grado de flexibilidad que busca generar ganancias para las dos partes. De ese
modo, cada una analiza las opciones de solucion independientemente, pero con el
objetivo de alcanzar acuerdos de beneficio coman.

Es importante analizar y seleccionar la estrategia de negociacion que mejor se adapte a
las necesidades y situaciones de la empresa, y que permita cumplir los objetivos propuestos en
un inicio. Asi, un estudio previo de la estrategia a seleccionar puede evitar la pérdida de
recursos y tiempo.

Encuentro

En este punto los negociadores se conocen, por lo que la primera impresion sera
importante para marcar el poder de negociacion. No se debe que dejar de lado el ambiente que
se genere en el primer encuentro porque de este dependera la forma en la que se inicie la
conversacion. Si el ambiente es positivo, la informacion fluird favorablemente, facilitando el

inicio del proceso de la negociacion. El ICEX (2012) menciona que las necesidades de la otra
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parte deben ser tomadas en cuenta desde el primer encuentro, por lo que propone a la escucha
activa como una herramienta para la obtencién de esta informacion.

Para Carles Mendieta (2003), la escucha activa se relaciona directamente con el
desarrollo de la negociacion. Permite dar a conocer a la otra parte que se le esta prestando la
atencion necesaria y que la informacién que se esta exponiendo es comprendida. Realizar una
escucha activa no guarda relacion en que se esté de acuerdo 0 no con las ideas expuestas por
la otra parte, y puede ser interpretada como un simbolo de respeto hacia el interlocutor. En la
negociacioén, la practica de este mecanismo puede permitir la obtencién de informacion, como
los intereses ocultos de la contraparte, poniendo al negociador que la emplea en una posicion
de ventaja.

El comportamiento es una caracteristica clave para el negociador, que debe tener la
capacidad de adaptarse al entorno y circunstancias que se presentan. Segun Olegario
Llamazares (2015), el comportamiento va a variar dependiendo de la fase del proceso de
negociacién en el que se encuentre. En el proceso de negociacién se debe adoptar un
comportamiento amable y cordial, evitando en su totalidad expresiones negativas y buscando
gue la otra parte pueda sentir confianza para establecer relaciones comerciales. Conforme
avanza la negociacion, el comportamiento varia de acuerdo con las circunstancias, por lo que
se debe caracterizar por una actitud de tranquilidad y confianza, prestando atencion al lenguaje
no formal y demostrando seguridad en si mismo, asi como también, buscando persuadir a la
contraparte.

La propuesta

Una vez que se ha preparado la informacion necesaria y realizada una escucha activa
de la presentacién de la contraparte, se procede al planteamiento de propuestas. Alli se toma
en cuenta, desde el principio, las necesidades y los posibles intereses de la contraparte. Si este

punto no es manejado correctamente, pueden surgir conflictos de intereses, porque cada una
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de las partes busca obtener los mejores beneficios. Por ello, Olegario Llamazares plantea
diferentes caracteristicas ideales para que la propuesta sea atractiva y genere beneficios a las
partes interesadas.

Las propuestas que se presentan al principio de la negociacién deben ser generales, ya
gque se busca analizar las reacciones de la contraparte frente a las ideas que se plantean. Y,
tomado como base estas respuestas, conforme avance la negociacién se pueden tomar los
aspectos positivos e insertarlos en las propuestas formales que sera planteadas
paulatinamente. Sin embargo, a pesar de que son ideas generales, estas deben ser fieles a los
objetivos que busca la empresa, por lo que su exposicion debe ser clara para que la
informacién sea asimilada asertivamente por la contraparte y no existan desviaciones en la
negociacion.

Otra caracteristica importante de la propuesta es que debe estar desarrollada con la
finalidad de crear condiciones en la negociacion, de tal forma que, al presentar una concesion o
beneficio, la otra parte pueda estar en la capacidad de realizar propuestas que generen
ganancias similares. Un punto a tomar en cuenta al momento de presentar las propuestas es
gue todos deben tener una justificacion clara y razonada que explique el por qué estas deben
ser tomadas en cuenta para el desarrollo de la negociacion. Del mismo modo, es importante
presentar una relacion entre las propuestas planteadas para que la contraparte pueda ver a las
ideas expuestas como un conjunto que debe ser aceptado en su totalidad.

Discusién

En este punto, el surgimiento de objeciones y conflictos entre las partes es muy comun,
por lo que en esta parte del proceso surgen las concesiones como una alternativa para
encontrar soluciones de mutuo beneficio. Sin embargo, los negociadores deben tener muy claro

cudles son los objetivos que busca conseguir. Con base en esto, Codima (2007) plantea las
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siguientes preguntas que ayudan a conocer cuanto se esta dispuesto a conceder y aceptar de
la contraparte:

o ¢ Qué es lo maximo que se puede aceptar?

e (;Qué eslo maximo que se puede pedir?

e ;Qué es lo maximo se puede dar?

e ;Qué es lo minimo que se puede ofrecer?
Concesiones

Las concesiones son un componente necesario en el proceso de la negociacién, ya que
permiten a las partes generar propuestas de solucion en las que los miembros de interés estén
de acuerdo. Hay que tomar en cuenta que, previo a la realizacién de las concesiones, existe un
proceso de informacion que se debe cumplir, el cual se presenta en la Figura 3.
Figura 3.

Proceso previo al desarrollo de concesiones

Preguntasy
respuestas

Contrapropuestas Propuestas

Nota: Con base en informacion de Olegario Llamazares Garcia (2015).
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Dentro de este contexto Fisher, Ury y Patton (1981) manifiestan que es necesario
separar a la persona del problema, concentrarse en los intereses y no en las posiciones,
inventar opciones de mutuo beneficio e insistir en la aplicacién de criterios objetivos para
desarrollar concesiones. De ese modo, no se afectan a las ganancias de la empresa, pero, al
mismo tiempo, son atractivas y conllevan beneficios a la contraparte.

Conforme el desarrollo de la discusién, es normal el surgimiento de contrapropuestas
gue en ocasiones no poseen concordancia con los objetivos planteados por la empresa en un
inicio. Por tanto, Olegario Llamazares (2015) sugiere ciertas pautas para dar respuesta a las
objeciones que plantea la contraparte. De esta forma se obtiene una reformulaciéon
interrogativa, la posibilidad de convertir los puntos débiles en fuertes, compartir testimonios de
éxito en las propuestas planteadas, anticiparse a las objeciones que pueda presentar la
contraparte y plantear alternativas de solucion. Y, como ultimo recurso, cuando lo planteado por
la otra parte carece de fundamentos, permanecer en silencio o cambiar el tema.

Conclusion de la negociacion

Este es un punto crucial en la negociacion internacional, en el que el manejo de la
informacion que se ha obtenido durante la preparacion, planteamiento de objetivos, desarrollo
de la estrategia de negociacion, los datos obtenidos mediante una escucha activa, la creacion
de las propuestas y el planteamiento de concesiones, ha permitido generar un acuerdo
comercial entre las empresas, que beneficie a ambas partes. Sin embargo, mientras la firma de
este acuerdo no se realice, la informacion debe ser manejada con sumo cuidado. En este
sentido, es importante reconocer las sefiales que podrian indicar que una negociacion esta lista
para llegar a un cierre. Por lo general, las sefiales mas frecuentes se dan cuando las
objeciones presentadas por la contraparte son cada vez menos y abordan puntos de cierta

forma triviales.
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A veces la contraparte realiza propuestas nuevas que implican una mayor ganancia
para ella, incluso cuando previamente se ha llegado a acuerdos sobre estos puntos.
Finalmente, se podria decir que una de las sefiales mas claras se presenta cuando la
contraparte solicita informacion especifica sobre fechas y condiciones de pago, lugares de
entrega, muestras, entre otros detalles que pueden significar que el momento para desarrollar
la conclusidn de la negociacion ha llegado. Existen diferentes técnicas para realizar el cierre de
la negociacion planteadas por Olegario Llamazares. De ellas, las que mejor se adaptan en el
contexto de negociacién internacional de las MiPymes, son:

e Concesion final: Este tipo de cierre propone realizar una concesion con bajo grado
de importancia, siempre que traiga beneficio. De esta forma, se puede persuadir a la
otra parte para la firma del acuerdo.

e Recapitulacion: Esta técnica plantea realizar un recorrido en el que se mencione
todas las concesiones y beneficios que las dos partes estan obteniendo, y que
cerrar la negociacién en ese punto representaria ganancias significativas para las
empresas.

e Urgencia: Es aplicada cuando se exceden los limites de tiempo de la negociacion, lo
que significa la pérdida de las concesiones, ventajas y beneficios obtenidos.
También se trata cuando existe la posibilidad de realizar la negociacién con otra
empresa que oferte bienes o servicios similares.

e Ultimatum: Para la aplicacion de esta técnica es necesaria la creacion de un cierto
grado de tension en el ambiente, que muestre a la contraparte que ya no es posible
realizar mas concesiones, por lo que la Unica opcion posible es el cierre del acuerdo.
Sin embargo, esta estrategia es arriesgada porque puede disuadir a la contraparte

de firmar el acuerdo.
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Finalmente, es importante contar con un respaldo escrito en el que se detalle todos los
acuerdos a los que se lleg6 en la negociacion. Este puede ser de caracter legal como un
contrato formal o un acuerdo comercial, con el objetivo de contar con un documento que
respalde a las partes en caso de existir futuros inconvenientes. Una vez que la negociacion se
ha terminado y los acuerdos ha sido firmados se inician los procesos de compraventa bajo las
clausulas previamente establecidas. Por tanto, es necesario dar seguimiento a esta operacion
comercial para comprobar que se cumpla con las condiciones negociadas.

Sin embargo, los procesos del seguimiento deben ser realizados de manera discreta y
consensuada para evitar inconformidades con el proveedor o cliente, dependiendo el caso, que
puedan desencadenar fricciones en la negociacién. De esta forma, se puede evidenciar que el
desarrollo de un proceso para el establecimiento de una negociacion comercial internacional es
fundamental porque ayuda mantener un orden de los datos y planificacién de las estrategias.
En consecuencia, permite una adecuada preparacion para cualquier movimiento de la
contraparte y le proporciona al negociador un buen nivel de confianza durante la negociacion.

Esto significa que es clave para el éxito de la misma.
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Capitulo IV: Principales dificultades que enfrentan las MiPymes en los procesos de
negociacién internacional

Para la identificacion de los diferentes problemas en el proceso de negociacién, se
realizaron cuatro entrevistas a expertos. Para ello, se considera lo que sefiala Vasilachis (2006)
sobre los estudios cualitativos. Se propone que al analizar un grupo de datos acotados se
brinda mas importancia a la veracidad de los conocimientos que pueden ser obtenidos de
fuentes de informacién fiables, por sobre la capacidad para tomar las propiedades medibles de
una muestra y transformarlas en generales en el universo. Por esto, este tipo de
investigaciones tienen como objetivo analizar un pequefio segmento de unidades, es decir, un
subconjunto seleccionado deliberadamente, denominado muestreo intencional.

Las entrevistas fueron realizadas con los encargados de las operaciones
internacionales de las empresas: Republica del Cacao, Mundografic, Ceres Farms, Corpack y
Belucci. Con la aplicacion de esta herramienta se obtuvo una mejor vision de la realidad de las
empresas ecuatorianas dentro del marco del proceso de negociacion. Los resultados se
detallan a continuacion.

Problemas en la toma de contacto

A partir de la entrevista realizada a expertos en el tema de negociacion internacional, se

puede observar, en la figura 3, los principales problemas encontrados para establecer la toma

de contacto con proveedores o clientes.
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Figura 4.

Problemas en la toma de contacto. Proveedores/Clientes

CaNAIES evrarrrrricerstorotrtstias Problemas toma de contadr[ ,,,,,, ; Disponibilidad

Confianza

Nota: Entrevista, ATLAS. ti9

Uno de los principales problemas en esta fase de la negociacion es conseguir el medio
necesario (canales). A diferencia de las grandes organizaciones, las MiPymes no colaboran
entre si para compartir contactos ni para darse a conocer de forma internacional. Frente a esta
situacion, las diferentes instituciones que estan enfocadas en la basqueda del desarrollo de las
MiPymes no han presentado soluciones concretas o alternativas para potencializar su
presencia en el mercado internacional.

Con respecto a las MiPymes, la dificultad para obtener la informacion del contacto de la
persona estratégica a cargo de las negociaciones internacionales radica en que no disponen de
una red de contactos personales. Esto dificulta el proceso de la toma de contacto, ya que las
empresas no hacen publicos los contactos de sus colaboradores. Por esta razén, uno de los

principales canales para la obtencién de informacion de contacto es el internet. Sin embargo,
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esta fuente no brinda las garantias necesarias para confiar en las empresas, al no tener la
certeza de que estan legalmente establecidas, que cumplen con todos los requerimientos para
el desarrollo de sus procesos o que los datos brindados en las paginas web son reales. Esto
afecta la confianza al tratar de tomar contacto con empresas internacionales. Este es un
problema directo a tratar en la fase de la toma de contacto.

Por otro lado, cuando las MiPymes ofertan y demandan productos y servicios, las
personas encargadas en contestar a este tipo de requerimientos tardan mucho en dar
respuestas concretas a las ofertas enviadas. En muchos casos, esto se presenta porque la
informacién es derivada hacia otras areas de la empresa, lo que representa demora en los
procesos de toma de contacto. Ademas, una vez que se ha logrado obtener una respuesta, la
disponibilidad, por parte de las personas encargadas para agendar una reunion, resulta muy
complicada, por el tiempo y predisposicién de los funcionarios.

De acuerdo con lo analizado, en esta fase se pudo detectar cuatro aspectos
problematicos, como se observa en la figura 3: 1) los canales de contacto se relacionan
directamente con la confianza para iniciar una negociacion; 2) el tiempo es un factor que
determina los plazos de respuesta; e influye en la 3), disponibilidad de las personas
encargadas para agendar reuniones personales, lo que dificulta el desarrollo de la primera fase
del proceso de negociacion, que es la toma de contacto.

Beneficios de la estrategia de negociacion.

A continuacion, la figura 4 muestra la relacion que existe entre las estrategias de la

negociacion y los beneficios que aportan estas a las MiPymes, en la busqueda de la obtencion

de relaciones comerciales.
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Figura 5.

Estrategia de negociacién y sus beneficios.
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Nota: Entrevista. ATLAS. ti9

En este punto es necesario tomar en cuenta las estrategias de negociacion sugeridas
por Olegario Llamazares (2015), que son: Competitiva, subordinada, inaccion, colaborativa,
razonada (Ver pp. 42 - 43). Segun los resultados de las entrevistas, las estrategias de
negociacién que pueden ser utilizadas por las MiPymes, son: razonada, competitiva y
colaborativa. El beneficio que genera la estrategia razonada es el poder trabajar con
flexibilidad. Esto genera en la contraparte un grado de confianza y facilita la realizacion de
modificaciones o creacién de nuevos acuerdos y compromisos comerciales que permiten un
desarrollo éptimo de la negociacion.

Al mismo tiempo, la aplicabilidad de la estrategia competitiva en la MiPymes radica en

que permite desarrollar un modelo de ventas competitivo, principalmente cuando existen varias



54

empresas que ofertan los mismos tipos de productos. Esto hace que las corporaciones
compitan por precios, calidad o servicios, buscando obtener una mayor participacion en el
mercado. A su vez, esto permite obtener los mejores beneficios para la compaiiia.

Continuando en el contexto de las estrategias de negociacion, el desarrollo de una
estrategia colaborativa genera buenos resultados porque crea beneficios para las dos partes.
Se evidencia justicia y equidad al momento del establecimiento del acuerdo comercial, lo que
trae, como consecuencia, relaciones de confianza y transparencia que perduran en el tiempo.
También permite una resolucién conjunta de problemas en los que se plantean todas las
posibles alternativas que traigan ganancia mutua, lo que fortalecera la relacion y representara
mantener los negocios realizados, en el futuro.

Se concluye que las principales estrategias de la negociacion, que traen beneficio a las
MiPymes para el establecimiento de relaciones comerciales, son: a) estrategia razonada, que
permite flexibilidad en los procesos; b) estrategia competitiva, que genera una mayor
participacidén en el mercado; c) estrategia colaborativa, que permite obtener el mutuo beneficio
gue se asocia directamente con el fortalecimiento de la relacién a largo plazo. Estas estrategias
no son las unicas y se escogen dependiendo de las capacidades de las MiPymes.

Problemas de las MiPymes para el planteamiento de propuestas.
Ahora, en la Figura 5 se presentan los problemas vinculados al planteamiento de

propuestas en el proceso de negociacion.
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Figuras 6.

Problemas en el planteamiento de propuestas.
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Cuando se analiza el financiamiento que reciben las MiPymes, se puede encontrar un
problema latente. Por el tamafio de este tipo de empresas, son pocas las instituciones
financieras que estan dispuestas a apoyar a este sector, por lo que conseguir un financiamiento
representativo para el desarrollo de los proyectos repercute en la rentabilidad de la empresa.
Esto, porque los costos no pueden ajustarse al mercado, haciendo que los productos o
servicios ofertados sean menos competitivos, ya que es necesario establecer un mayor precio
en comparacion con el de las grandes companiias. Otro problema encontrado es la logistica
gue manejan las MiPymes, porque en gran medida se deja de lado plantear una negociacion
con operadores logisticos. Esto dificulta el transporte de las mercancias y, en muchos casos,
se invalidan las negociaciones comerciales por la incapacidad de realizar operaciones

logisticas de importacion o exportacién.
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En este contexto, también se puede evidenciar que la falta de personal calificado o un
asesoramiento en materia de comercio exterior y negociacion internacional, representa un
problema para las MiPymes. Esto conlleva a una falta de capacidad de negociacion y
presentacion de propuestas con los clientes o proveedores, por el desconocimiento de los
procesos. También sucede en el desarrollo de operaciones técnicas que involucran
importaciones, exportaciones o procedimientos logisticos, lo que hace que estas actividades no
sean realizadas de la forma mas eficiente y la negociacién no pueda avanzar mas alla del
planteamiento de las propuestas.

Una vez que se han analizado los problemas que se presentan en el momento de
plantear las propuestas en una negociacién internacional, se concluye que el financiamiento y
la logistica se asocian directamente con la competitividad que pueden tener en el mercado los
productos y servicios ofertados por las MiPymes. También, que la falta de personal calificado
puede influir en el éxito o fracaso de las propuestas planteadas a la contraparte.

Necesidad de profesionales en el &mbito de comercio exterior.

En la Figura 6 se analiza la presencia de profesionales en comercio exterior y

negociacién internacional como un factor determinante para el desarrollo 6ptimo del cierre de la

negociacion.
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Figura 7.

Importancia de la participacioén de profesionales en la negociacion internacional.
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Analizando los resultados obtenidos, se puede decir que es un factor importante para
las MiPymes, el contar con profesionales en el area de negociacién. Los conocimientos
técnicos que poseen este tipo de personas facilitan el manejo de las negociaciones, porque
conocen ampliamente los aspectos politicos, financieros, econémicos y logisticos que
mantienen relacion con las transacciones comerciales internacionales. Asi mismo, contar con
asesoramiento de profesionales en el tema permite aplicar las leyes y reglamentos necesarios
para llevar a cabo los procesos de negociacion internacional. Brindan a las empresas soélidas
herramientas para la toma de decisiones que permiten que el cierre de las negociaciones se
lleve a cabo en un contexto de mutuo beneficio.

Sin embargo, a pesar de que las MiPymes entrevistadas se han manifestado

positivamente sobre la importancia de profesionales en estos procesos, el desarrollo de las
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actividades necesarias para el cierre de las negociaciones internacionales, no siempre es
llevado por expertos. Lamentablemente, en gran medida, las llevan los duefios o personal que
no posee los conocimientos técnicos necesarios para llevar a cabo un cierre exitoso.
Influencia del poder de negociacién en la discusion de propuestas.

A continuacién, en la Figura 7, se muestran las variables que intervienen en el poder de

negociaciéon que a su vez influye en el proceso de discusion de propuestas.

Figura 8.

Variables del poder en la negociacion.

Poder economico

Poder de negoaciacion - Propuestas

Valor de mercado

Participacion en el merc.

Nota: Entrevista. ATLAS. ti9

El poder que tienen las empresas para tener una participacion real en el mercado
influye en gran medida en la imagen que poseen internacionalmente. Ademas, la concepcion
externa que se tenga de la compafiia puede traer beneficios o no, dependiendo de la
percepcion que tenga la contraparte sobre la empresa. Estos conceptos normalmente

benefician a las grandes corporaciones y representan un problema para las MiPymes que, por
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su tamafio, dificilmente pueden ser reconocidas internacionalmente. Al mismo tiempo, el poder
economico influye directamente al momento de plantear propuestas hacia la contraparte porque
se ha evidenciado que en las MiPymes este tipo de poder es limitado. Asi, las grandes
corporaciones se aprovechan de la vulnerabilidad de las pequefias empresas.

Sin embargo, hay que tomar en cuenta que no siempre el poder econémico va a ser una
variable determinante al momento de discusién de propuestas. Existen diversos casos en los
gue las empresas que poseen los productos mas cotizados y tienen una mayor capacidad para
obtener mejores beneficios en la discusion de propuestas, en las que el costo no representa un
factor determinante.

Se concluye que el poder que una empresa tiene al momento de la discusion de las
propuestas, esté constituido por el poder econdémico, la participacion y el valor de mercado. Sin
embargo, esto representa un problema para las MiPymes, ya que, por su tamafo, quedan en
desventaja. Dificilmente podran tener una sinergia de estos conceptos que apoyen al momento
de la discusién de alternativas para obtener relaciones comerciales internacionales.

Factores limitantes para el cierre de la negociacion

En la Figura 8 se muestran los factores que representan un limitante para las MiPymes

al momento de la firma de acuerdos y dar seguimiento a la negociacion con sus proveedores o

clientes, lo que significa el cierre del proceso.
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Figura 9.

Limitantes para la conclusion de una negociacion.

Formas de pago

Problemas logisticos

Ciemre:- Limitates - |<55imiaiiinaiiss Liquidez

Pais de origen

Nota: Entrevista. ATLAS. ti9

Los tipos formas de pago dentro de las economias de las MiPymes son un factor
importante porque dependiendo del tipo seleccionado, podra haber ganancias o pérdidas en el
desarrollo de las empresas. Cuando se analiza este concepto en el contexto del sector
empresarial estudiado, se puede denotar que el pago de contado es el que trae mejores
beneficios porque evita la busqueda de fuentes de financiamiento externas que incrementan los
costos finales. Ademas, dependiendo de la forma de pago que se negocie, la empresa podra
contar con mayor o menor liquidez, lo que a su vez repercute en la facilidad para la firma de
acuerdos comerciales.

Desde otro punto de vista, las MiPymes ecuatorianas poseen otro limitante, que es su

propio pais de origen. La situacién tanto econdmica, politica y social por la que atraviesa el
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Ecuador durante los ultimos afios, repercute en los procesos de negociacion internacional de
las empresas. Esta situacion es clave, porque internacionalmente se obtiene una percepciéon de
inestabilidad, generando una pérdida de confianza al no tener la certeza de que los puntos
estipulados en el acuerdo puedan ser cumplidos en su totalidad.

Otro limitante para la toma de decisiones en la firma de los acuerdos comerciales son
los tiempos de llegada/entrega de los productos. No existe la certeza de que los plazos
negociados podran ser cumplidos, por la necesidad de derivar los procesos del transporte a
terceros como forwarding, agentes de carga, consolidadoras, navieras y aerolineas. La
posibilidad de cumplir o no con los plazos de entrega las MiPymes depende de la disponibilidad
y cumplimiento de otras empresas. Estas son variables dificiles de controlar, lo que significa un
problema en la firma de los acuerdos comerciales.

De esta manera y de acuerdo con lo analizado, se pueden encontrar algunos limitantes.
Uno, esta en la forma de pago, sobre todo cuando esta no es al contado, porque repercute
directamente en la liquidez de las MiPymes, lo que representa un problema al momento de la
firma de los acuerdos comerciales internacionales. Por otro lado, el pais de origen, en el caso
de Ecuador, también repercute de forma negativa frente a la concepcion internacional que se
tiene de las empresas ecuatorianas. Finalmente, los problemas logisticos influyen
negativamente en los puntos del acuerdo comercial que tratan sobre los plazos de entrega o

llegada de los productos.
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Relacion: problemas en el proceso de negociacion.
Figura 10.

Relacién entre las fases del proceso de negociacion y sus problemas.

Problemas toma de contacto

Problemas plantemiento de

Beneficios de la estrategia .
- propuestas

U0 OpeIOSE E153

estd asociado con

Estrategia de NegOCIacion  «....ooooiim l Proceso de negociacion J ,,,,,,,,,,,, Profesionales en negociacién

. - estd asociado con Poder de negociacion -
Cierre - Limitantes « —» 9
Propuestas

Nota: Entrevista. ATLAS. ti9

Como se puede observar en la figura 9, existe una relacion entre los problemas al
plantear las propuestas en una negociacion internacional y la necesidad de contar con
profesionales de negociacion para el desarrollo de estos procesos. Al analizar el caso de las
MiPymes, se pudo encontrar que debido a su tamafio y poder econémico, dificiimente cuentan
con expertos en materia de comercio exterior que sean capaces de brindar las herramientas,
directrices y asesoramientos necesarios para desarrollar con éxito las fases del proceso de
negociacién. En consecuencia, este grupo de empresas ecuatorianas se enfrenta a serios
problemas para desarrollar propuestas a su contraparte negociadora. Al mismo tiempo, la falta
de un asesoramiento profesional a las MiPymes se relaciona directamente con los problemas
logisticos existentes en los procesos de importacién y exportacion. Se debe a que

mayoritariamente en estas empresas, quienes manejan las actividades antes mencionadas son
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sus duefios o CEO de las, y generalmente no cuentan con estudios en el area de comercio
internacional.

De esta manera, se pudo encontrar que las MiPymes, al no contar con los
conocimientos necesarios, dejan de lado las negociaciones con operadores logisticos. Es un
aspecto importante, dado que permite conocer las capacidades volumétricas que se puede
transportar, asi como los precios. Al desconocer estos datos hay mas vulnerabilidad a errores y
plantear o aceptar propuestas que no puedan ser cumplidas. En consecuencia, el proceso de
negociacién se puede ver afectado o, dependiendo el caso, quede invalidado.

Como se ha mencionado anteriormente, las estrategias de negociacién que han sido
utilizadas por las MiPymes entrevistadas son: estrategia razonada, estrategia colaborativa y
estrategia competitiva. Estas se asocian directamente con los beneficios que traen consigo en
el desarrollo de los procesos negociadores, ya que permiten una mejor participacion en el
mercado para las empresas nacionales. Al tiempo, se fortalecen las relaciones con la
contraparte negociadora, generando un ambiente de mutuo beneficio en el que existen las
posibilidades de flexibilizar las operaciones y compartir informacion util para el desarrollo de
actividades comerciales.

El poder de negociacién al momento del planteamiento de propuestas, como se ha visto
en analisis anteriores, tiene una gran influencia, sobre todo en el nivel econémico. En el caso
de las MiPymes, por su capacidad operativa, en muchas ocasiones se ven en la necesidad de
aceptar las propuestas planteadas por sus contrapartes que comdnmente son empresas con
mayor presencia en el mercado y con el poder de imponer de cierta forma sus condiciones.
Esto puede dificultar los procesos del cierre de la negociacion y aceptacion de los acuerdos
planteados.

Las MiPymes, al no contar con la liquidez necesaria para el desarrollo de grandes

volimenes de produccién o de compra, se ven limitadas al momento de cerrar una negociacion
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a nivel internacional. Esto sucede porque no cuentan con una posicion relevante en el mercado
a nivel mundial. Por esta razén, no pueden hacer propuestas atractivas para las grandes

empresas, disminuyendo asi su poder competitivo o encareciendo los precios de los productos.
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Conclusiones

De la determinacion del proceso de negociacién a partir del modelo GPT.

En el capitulo tres se desarrolla un analisis bibliografico del proceso de negociaciéon
internacional propuesto, direccionado a las MiPymes ecuatorianas. Ademas, se exponen los
diferentes puntos y alternativas que pueden ajustarse a las realidades nacionales.

Sobre latoma de contacto y los medios para establecer unarelacién con el
proveedor

Al ser el primer punto a desarrollar en el proceso de negociacion internacional, la toma
de contacto permite encontrar proveedores o clientes estratégicos que puedan adaptarse a las
necesidades y giro de negocio que poseen las MiPymes. De ese modo, su correcta selecciéon
permitird obtener beneficios tanto econémicos como de posicionamiento y desarrollo para el
sector de empresas estudiadas.

En el caso de las MiPymes ecuatorianas, uno de los principales medios para establecer
contacto con los proveedores es por medio de plataformas virtuales a través del internet.
Normalmente, las mas utilizadas son las redes sociales que, para el caso de este sector
empresarial, permiten una difusién mas rapida y econémica de las necesidades especificas que
poseen.

Sobre la preparacion

Las MiPymes ecuatorianas creen que las habilidades de comunicacion son las Unicas
necesarias para alcanzar una negociacion exitosa. De ese modo, la busqueda de informacién
previa de la contraparte queda en un segundo plano o en ocasiones no recibe la importancia
necesaria.

Sobre los objetivos GPT
El desarrollo de este tipo de objetivos permite a las MiPymes ecuatorianas determinar

cudles son los objetivos a plantear al principio de la negociacién (G), los que se pretenden
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conseguir (P) y cudles son los objetivos limite (T). De esta forma permiten establecer una base
sélida para continuar con el desarrollo del proceso de negociacién y, sin embargo, la aplicacion
de estos objetivos es baja en este sector empresarial.
Sobre la planificacién estratégica

La planificacion estratégica requiere de una inversién econdmica para el desarrollo de
un estudio que permita obtener los datos necesarios. Con su posterior analisis, proporcionara
las pautas para la seleccion de una estrategia de negociacion necesaria para el rumbo que
debe tomar el proceso, en el cual se invertiran recursos econémicos, humanos y de tiempo. Al
hablar de las MiPymes, estos son limitados, por lo que un error en la seleccion de la estrategia
de negociacién significa el fin del proceso, sin la posibilidad de retomarlo en el corto plazo.
Sobre la propuesta

Las MiPymes ecuatorianas, al no trabajar colaborativamente y negociar cominmente
con empresas mas grandes, durante el desarrollo de las propuestas encuentran un sinnidmero
de ideas que persiguen intereses individuales. Conforme avanza la negociacion, estas se
pueden perder o generar conflicto de intereses por malentendidos.
Sobre las concesiones en la discusion de alternativas

Las MiPymes nacionales, por su posicién y tamafio, se ven en la necesidad de hacer
concesiones, lo que les permite generar propuestas de soluciéon que beneficien a todos los
participantes. Se establecen acuerdos mediante el desarrollo de un ciclo de preguntas y
respuestas, propuestas y contrapropuestas. Asi se pueden alcanzar concesiones a favor de las
dos partes.
Sobre la conclusién y cierre de la negociacion

La técnica de ultimatum requiere por parte del negociador estar en una posicién de
poder y, ademas, tener la capacidad de ejercer presion sobre la contraparte. Las MiPymes, al

negociar con empresas mas grandes, no tienen esa posibilidad, y al no tener la certeza de que
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la contraparte estara dispuesta a aceptar las condiciones planteadas, podemos ver que esta
técnica no es la mas recomendable para este sector empresarial.

Cuando las objeciones que se presentan hacia la contraparte son menores, se realizan
preguntas triviales o que buscan tener informacion especifica sobre fechas y lugares de
entrega. Esto quiere decir que existe la posibilidad para que la negociacién esté lista para ser
cerrada, por lo que el reconocimiento de estas sefialas es importante para los negociadores.
De la identificacion de las principales dificultades que enfrentan las MiPymes en los
procesos de negociacion internacional

En el capitulo cuatro se desarrolla un andlisis de los resultados obtenidos mediante la
aplicacion de entrevistas acerca de los problemas que presentan las MiPymes durante sus
procesos de negociacion internacional.

Sobre los problemas en la toma de contacto

El principal canal para la toma de contacto de las MiPymes con proveedores o clientes
es el internet, pero esta es una fuente que no brinda las garantias necesarias para tener la
certeza y la confianza para el inicio de una relacion comercial. También retrasa los procesos de
comunicacion entre las partes. Por otro lado, las MiPymes no colaboran entre ellas para
promocionarse a nivel internacional, ni comparten informacion de contactos, lo que dificulta 'y
encarece sus procesos.

Sobre los problemas de las MiPymes en el planteamiento de propuestas

El tamario de este tipo de empresas tiene que ver con su capacidad para conseguir
financiamiento externo que les permita alcanzar una rentabilidad en la que los costos puedan
ser competitivos y las propuestas planteadas traigan beneficio a la contraparte. La falta de
acuerdos comerciales con los operadores logisticos representa un serio problema para las
MiPymes, dado que existe una incertidumbre acerca de la capacidad para el transporte de las

mercaderias. Esto dificulta el planteamiento de propuestas sobre los volumenes de compra o
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venta reales, al no tener la certeza de contar con el transporte para los productos en los
tiempos establecidos.
Sobre las necesidades de los profesionales de comercio exterior

Las MiPymes ecuatorianas no cuentan con profesionales en el area de comercio
exterior y negociacion internacional. En muchos de los casos son los duefios o encargados de
compras los responsables de este tipo de procedimientos, por lo que hay una falta de
herramientas y conocimientos técnicos necesarios para minimizar los riesgos de fracaso en el
cierre de las negociaciones.
Sobre las influencias del poder de negociacion en la discusion de propuestas

El poder que una empresa tiene durante la discusion de las propuestas se compone de
su participacion y valor en el mercado, asi como también de su poder econémico. En el caso de
las MiPymes, esto constituye un problema porque debido a su tamafio resulta complicado
dominar las caracteristicas antes planteadas, que apoyan el proceso de discusion de
alternativas para establecer relaciones comerciales internacionales.
Sobre los factores limitantes para el cierre de la negociacion

Para las MiPymes ecuatorianas, uno de los principales factores limitantes para el cierre
de la negociacion es el pais de origen, ya que internacionalmente Ecuador es concebido como
un pais inestable tanto, politica, social como econ6micamente. Estas caracteristicas en el
proceso de negociacion no generan la confianza necesaria para que la contraparte esté

dispuesta a establecer negociaciones internacionales a largo y mediano plazo.



69

Recomendaciones
De la determinacion del proceso de negociacién a partir del modelo GPT.

El capitulo tres contiene un estudio de literatura acerca del proceso de negociacion de
las MiPymes ecuatorianas a nivel internacional. A continuacion, se presentan una serie de
recomendaciones enfocadas en las fases de este proceso.

Sobre latoma de contacto y los medios para establecer unarelacién con el proveedor

Se debe identificar las necesidades de abastecimiento o el publico objetivo,
especificamente, dependiendo del caso de las empresas para lograr un desarrollo éptimo de
este proceso. Asi, se podra alcanzar negociacion con proveedores o clientes estratégicos que
permitan el crecimiento del negocio.

Es importante el desarrollo de un estudio de mercado que permita identificar los
comportamientos y formas de comercializacion de los posibles proveedores, para establecer
una visién clara del mercado y los costos posibles con los que se puede iniciar una
negociacion.

Sobre la preparacion

Se debe desarrollar una planificacién estratégica previa y una agenda en la que se
detallen los asuntos a tratar y los aspectos importantes de las compafiias. Esto incrementa las
probabilidades de éxito al momento de la discusion de alternativas con la contraparte.

Sobre los objetivos GPT

Hay que desarrollar los objetivos GPT para establecer los puntos estratégicos que
deben ser tratados, obtenidos, o de ser el caso, concedidos en una negociacion internacional.
Asi se puede iniciar un desarrollo de los acuerdos en los que la vision de las MiPymes no se
pierda durante el proceso.

Sobre la planificacién estratégica
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Es necesario analizar y seleccionar una estrategia de negociacién que se adapte mejor
a las necesidades de las MiPymes y que permita el cumplimiento de los objetivos propuestos
previamente. Un estudio inicial de la posible estrategia seleccionada es una opcion que puede
evitar pérdidas de recursos.

Sobre la propuesta

Se recomienda desarrollar documentos escritos preliminarmente, en los que se realice
un compendio de las ideas importantes generadas por ambas partes durante el proceso de
negociacién, para evitar la pérdida de informacién conforme avanza el desarrollo de las
propuestas.

Las propuestas deben ser presentadas de forma general para estudiar las reacciones
de la contraparte. Esto también ayuda a evitar malentendidos iniciales que puedan fragmentar
las relaciones comerciales o causar conflictos de intereses entre las partes involucradas en la
negociacion.

Sobre las concesiones en la discusién de alternativas

Es importante aprender a separar la persona del problema, enfocandose directamente
en los intereses de la contraparte y tomando en cuenta sus necesidades, sin dejar de lado los
objetivos propios planteados inicialmente. Asi, se lograra un desarrollo puntual de las
concesiones gque beneficien y fortalezcan las relaciones de ambas partes.

Sobre la conclusion y cierre de la negociacion

Hay que evitar el uso del ultimatum como técnica para esta fase, dado que, por el
tamafio de las MiPymes, no estan en posiciones para ejercer ese tipo de presion sobre su
contraparte y la negociaciéon puede fallar.

Es ideal desarrollar habilidades mediante ejercicios de negociaciones simuladas que

permitan a la persona encargada reconocer las sefiales de que este proceso esta listo para ser
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cerrado y, de esta forma, evitar la prolongacién innecesaria de las negociaciones
internacionales.
Sobre los problemas en la toma de contacto

Es de gran utilidad contratar un auditor de procesos de internacionalizacion, que se
encargue de verificar la existencia real de la empresa con la que se busca entablar la relacién
comercial y comprobar la calidad de los productos ofertados. Sin embargo, los costos de este
tipo de servicios suelen ser elevados para la realidad econdmica de las MiPymes.

Por lo sefialado anteriormente, se sugiere agruparse y trabajar colaborativamente entre
organizaciones que pertenezcan a una misma rama comercial y productiva. Esta es una opcién
para minimizar estos costos y fortalecer el trabajo conjunto, inclusive en temas logisticos y de
transporte.

Sobre los problemas de las MiPymes en el planteamiento de propuestas

Asociarse entre MiPymes que realicen actividades comerciales similares permite la
capacidad de realizar compras significativas de materias primas, optimizar costos y mejorar sus
propuestas de compra en la negociacién con proveedores.

Es pertinente destinar un porcentaje de las ganancias anuales para generar un fondo de
ahorros que permita destinar un presupuesto para mejorar la rentabilidad de la empresa, asi
como también para cubrir los riesgos en caso de fracaso.

Se debe conocer las realidades de los operadores logisticos antes de iniciar un proceso
de negociacion. De esta forma se puede asegurar el transporte de los productos que vayan a
ser comercializados, y analizar la posibilidad de establecer relaciones comerciales.

Sobre las necesidades de los profesionales de comercio exterior

Es de utilidad buscar asesoramiento en temas de comercio exterior y negociacion

internacional en entidades como la Federacién Ecuatoriana de Exportadores (FEDEXPORT).

Como organizacion sin fines de lucro, brinda capacitaciones con el fin de fomentar el
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crecimiento del comercio exterior en el pais. También se puede buscar ayuda en el Instituto de
Promocién de Exportaciones e Inversiones (PROECUADOR), organismo que busca promover
la diversificacion de productos destinados a la exportacion.

También se puede buscar una asociacion entre MiPymes de ramas comerciales
similares para tener la capacidad econdmica de contratar un asesoramiento externo que
direccione y brinde las pautas necesarias para el desarrollo de los puntos clave del proceso.
Sobre las influencias del poder de negociacion en la discusidén de propuestas

Se sugiere desarrollar innovaciones en los productos ofertados. Las MiPymes podrian
iniciar esto con la realizacion de pequefios cambios respecto a la imagen del producto, como
por ejemplo, el cambio de los empaqgues. De esta forma, se puede crear una diferenciacion
estratégica, que mejore la apreciacion de las mercancias, haciéndolas més atractivas a nivel
internacional. Asi, las MiPymes pueden mejorar y competir con aquellas empresas que poseen
el poder econdmico, la participacion y valor de mercado, permitiendo una mejor discusion de
las alternativas en los procesos de negociacion internacional.

Sobre los factores limitantes para el cierre de la negociacion

La obtencién de certificados comerciales emitidos por clientes o proveedores con los
gue se ha trabajado previamente puede representar credibilidad frente a los posibles clientes o
proveedores. En estos se detalla la credibilidad y responsabilidad de la empresa, la calidad del
producto o los pagos y entregas puntuales, dependiendo los casos. Del mismo modo sucede
con la presentacion de documentos emitidos por las entidades nacionales en los que se
respalda que la empresa esté legalmente establecida.

También se puede trabajar con cartas de crédito o acuerdos consularizados en los que
se especifiquen las condiciones y clausulas que debe cumplir cada una de las partes

negociantes. Mediante su establecimiento se garantiza la entrega y el pago de los productos.
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Reflexiones finales

El desarrollo del presente estudio es conveniente y pertinente porque representa un
aporte al establecimiento del proceso de negociacién que puede ser desarrollado por las
MiPymes ecuatorianas.

Respecto a las implicaciones practicas se establecen alternativas para mejorar los
procesos de las MiPymes que se dedican a: 1) la exportacion de bienes y servicios, mediante el
desarrollo de alternativas que les permitan obtener un mejor posicionamiento en el mercado,
con productos mas competitivos y mejores capacidades de negociacion; 2) importaciones de
bienes y servicios, estableciendo mejores relaciones con sus proveedores, que generen la
optimizacion de costos y un amplio desarrollo de sus procesos de negociacién internacional.
Tomando en cuenta que no se han desarrollado estudios similares en el Ecuador, esta
investigacion sirve como base para futuros estudios de este sector empresarial.

En cuanto a la relevancia social de la presente investigacion, al establecer alternativas
para llegar a acuerdos en el contexto internacional, permite a las MiPymes mejorar las
relaciones con sus clientes y proveedores, de tal forma que sus beneficios se puedan ver
maximizados.

El desarrollo del estudio presentado puede servir como base en investigaciones que
analicen el crecimiento o decrecimiento de las MiPymes que inician sus procesos de
negociacion en un contexto internacional. Se facilita la determinacion de los factores que
definen en el éxito o fracaso de las empresas. Estas ideas representan las implicaciones
tedricas de la investigacion.

Con el objetivo de establecer los principales problemas que poseen las MiPymes en el
desarrollo de una negociacion internacional, se realiz6 como herramienta metodoldgica, una

entrevista semiestructurada. Esta fue aplicada a una muestra intencional, lo que constituy6 un
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aporte hacia el proceso de obtencién de informacion, lo que representa el fin metodologico de
la investigacion.

Aun hay mucha informacién a investigar sobre las alternativas para llegar a acuerdos
comerciales internacionales dentro del marco de las MiPymes. Por esta razén se generan las
siguientes preguntas, que pueden ser utilizadas como base para investigaciones posteriores:

o (¢ COmo las MiPymes ecuatorianas plantean sus objetivos para el desarrollo del

proceso de negociacion?

o ¢ Qué papel cumplen frente a las MiPymes las entidades enfocadas en el desarrollo

del comercio exterior en el Ecuador?

e (Co6mo ha afectado la pandemia provocada por el Covid 19 en el desarrollo de las

actividades de las MiPymes ecuatorianas?

e Como evaluar el éxito de una negociacion internacional en la que se ha tomado el

modelo Uppsla como punto de partida?

e (¢ COmo aplicar las politicas publicas en beneficio de las Mipymes y sus procesos de

negociacion internacional?

e (¢ COmo aportan los procesos de internacionalizacién en el crecimiento de las

Mipymes en el Ecuador?
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