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Resumen

En la actualidad los negocios internacionales significan para el Ecuador la mayor fuente
econdmica debido a todos los bienes que se comercializan desde y hacia varios paises, esta
realidad es posible gracias a la actividad productiva que realizan las Mipymes como principal
sector empresarial del Ecuador. De aqui nace la necesidad y urgencia de estudiar todos los
factores culturales que intervienen para el buen desenvolvimiento de la negociacién dentro de
un escenario global en el que inevitablemente surgen choques culturales que pueden evitarse
gracias a una conciencia intercultural amplia.

El objetivo general es:

Identificar cémo la cultura influye en el desarrollo de la negociacion de las Mipymes en el

mercado internacional.

Se aplica una metodologia documental y descriptiva con un enfoque cualitativo-inductivo que
busca analizar y explicar los fenbmenos gue se presentan en el tema de investigacion. Por lo
tanto, intervienen varias herramientas de investigacion que permiten levantar informacion

necesaria para cumplir con cada objetivo especifico.

La conclusién principal que se obtuvo en este trabajo de investigacion es que tanto la
academia, el gobierno y las Mipymes deben trabajar de manera conjunta en la creacion de
conocimiento cientifico orientado especificamente al &mbito cultural y la influencia del mismo en
todas las aristas que abarcan la negociacion internacional. Esta informacién debe ser aplicable
para la realidad del pais.

Palabras claves: Cultura, negocios internacionales, contextos culturales, dimensiones

culturales.
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Abstract

Currently, international business means for Ecuador the largest economic source due to all the
goods that are marketed to and from various countries, this reality is possible thanks to the
productive activity carried out by MSMESs as the main business sector in Ecuador. From here
arises the need and urgency to study all the cultural factors that intervene for the good
development of the negotiation within a global scenario in which cultural clashes inevitably arise
that can be avoided thanks to a broad intercultural awareness.

The general objective is:

Identify how culture influences the development of the negotiation of MSMEs in the international
market.

A documentary and descriptive methodology is applied with a qualitative-inductive approach
that seeks to analyze and explain the phenomena that occur in the research topic. Therefore,
several research tools are involved that allow gathering information necessary to meet each
specific objective.

The main conclusion that was obtained in this research work is that both the academy, the
government and the MSMEs must work together in the creation of scientific knowledge
specifically oriented to the cultural field and its influence on all the edges that encompass the
international negotiation. This information must be applicable to the reality of the country.

Keywords: Culture, international business, cultural contexts, cultural dimensions.
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Capitulo I: Introduccidn

El presente capitulo aborda el problema que da origen a la investigacion: no existe
suficiente informacién sobre la influencia de la cultura en las micro, pequefias y medianas
empresas (Mipymes). Se establece el objetivo general y los objetivos especificos, para lo cual
se aplica una metodologia de investigacion documental y descriptiva con un enfoque
cualitativo-inductivo que busca analizar y explicar los fenGmenos que se presentan en el tema
de investigacion. Por lo tanto, intervienen varias herramientas de investigacion que permiten

levantar informacion necesaria para cumplir con cada objetivo especifico del presente andlisis.

Problema:

El avance de la globalizacion ha ido incrementando la necesidad de las empresas por
expandirse y crecer y no solo en el &mbito nacional sino abrirse paso hacia un mercado
internacional. Incursionar en un nuevo mercado implica superar ciertas barreras. Y segun nos
detalla la Business School OBS, las barreras que se pueden presentar son: economias a
escala, capital, diferenciacion del producto y cultura (Pérez, 2020). La cultura en los negocios
internacionales puede afectar la forma de concretar una negociacion y, ademas, permite
entender el porqué de ciertas acciones y comportamientos. Tal es asi que un estudio realizado
por la Universidad Central del Ecuador demostré que un factor cultural (puntualidad)
representaba para el pais una pérdida de 2300 millones de délares por retrasos de

trabajadores (Maldonado, 2006).

Debido a la gran diversidad de culturas que existen alrededor del mundo, y que la
misma influye en cdmo las personas actdan, se comunican y piensan, se plantea el problema
de la presente investigacion: la poca existencia de informacién en relacion a cémo afectan las
diferencias culturales en el desarrollo de la negociacion de las Mipymes de los paises de menor

desarrollo econémico relativo. El acceso a la misma informacion esta disponible para el caso de
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grandes multinacionales o paises insignia dentro de la economia mundial, como son: China,
Estados Unidos y Europa. Pero, a nivel de Latinoamérica, hablando precisamente de Ecuador,
no existen estudios similares o en profundidad que permitan responder las interrogantes que

surgen en este trabajo.

Los negociadores provenientes de diferentes culturas tienen diversas visiones del
mundo y su concepcion. Por ello, el objetivo de una negociacién para las culturas de bajo
contexto se centra solo en firmar un acuerdo. En contraparte, para las culturas de alto contexto,
la firma de un contrato no es tan importante como el entablar una relacién entre las partes. Esto
se convierte en un problema para el negociador al no conocer cdmo se maneja la cultura con la
gue se trata de cerrar un acuerdo, e incluso dar una mala imagen de la empresa a la que esta

representando.

En Ecuador cada vez mas empresas buscan integrarse al proceso de
internacionalizacién, por eso es relevante detectar como la cultura influye en el transcurso de la
negociacién y fomentar una conciencia cultural en los empleados. Las Mipymes en el Ecuador
representan un sector muy importante para el desarrollo econémico del pais a través de la
generacién de empleos, ya que generan un total de 60,4% del total de plazas de empleo y el
99% de las empresas en el pais son consideradas Mipymes (Observatorio de la PyME de la

Universidad Andina Simén Bolivar, 2019).

Con el fin de indagar cuales son los factores, dimensiones y contextos con mayor
relevancia para las Mipymes y su desarrollo en la negociacién con el mercado internacional, se
plantean las siguientes preguntas: ¢ En qué medida la globalizacién ha influenciado en el
desarrollo de negocios en el &mbito internacional por parte de las Mipymes del cantén Quito?
¢, Cudles son los principales factores culturales que tienen mayor relevancia en las mesas de

negociacion de las Mipymes ecuatorianas? ¢ Como influyen las dimensiones culturales en las
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sociedades al momento de negociar? ¢ Como influye el contexto cultural en las sociedades al

momento de negociar?

Objetivos:

Objetivo general:

Identificar como la cultura influye en el desarrollo de la negociacion de las Mipymes en

el mercado internacional.

Objetivos especificos:

e Determinar la influencia de la globalizacion en el desarrollo de negocios en el ambito

internacional por parte de las Mipymes del cantén Quito.

e Analizar e identificar los principales factores culturales que tienen mayor relevancia

en las mesas de negociacion de las Mipymes ecuatorianas.

e Estudiar cémo influye el contexto cultural en las sociedades al momento de

negociar.

e Estudiar como influyen las dimensiones culturales en las sociedades al momento de

negociar.

Proposiciones

Dado el caracter exploratorio de la investigacion, no se postulan hipotesis sino proposiciones
e Las Mipymes ecuatorianas no conocen en su gran mayoria términos relacionados a la

cultura en los negocios
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Metodologia:

Introduccién al disefio metodolégico

Partiendo de la importancia de las Mipymes, el propdésito principal de este estudio es
investigar el comportamiento de las mismas en el desarrollo de la negociacion con el mercado
internacional, haciendo énfasis en cémo el factor cultural determina el resultado y buen
desenvolvimiento de los acuerdos comerciales. Para el logro de este objetivo se establece un
conjunto de procedimientos para dar respuesta al problema planteado en la investigacion, y se
establece un disefio investigacidén-accion, el cual se basa en comprender y resolver

problematicas de un grupo, organizacion o comunidad (Baptista Lucio et al., 2014).

Este disefio metodoldgico permitird interpretar cdmo las culturas de estudio se
relacionan en el ambito de los negocios internacionales, ya que se centra en cuatro aspectos:
observar, recolectar datos mediante entrevistas, pensar (analizar todos los datos recolectados)

y actuar (dar soluciones o estrategias a las Mipymes).

Definicién del objeto de estudio

El tipo de investigacion es de caracter bibliografico, debido a que se establecieron dos
teorias que fundamentan la investigacion del tépico que presenta este trabajo, los cuales fueron
investigados en libros, papers, tesis y paginas web. Estas paginas estan respaldadas por
fuentes como la CEPAL, el Fondo Monetario Internacional, el Banco Mundial, la
Superintendencia de Compafiias y COPCI. Asi, también se hace uso de entrevistas que
permiten recabar datos necesarios para el desenvolvimiento de conceptos relacionados con la

influencia de la interculturalidad en los negocios y con la internacionalizacién de las Mipymes.

La investigacion descriptiva especifica las propiedades del fendmeno de estudio
(Campos, 2017). Este tipo de investigacion nos servira para especificar y explicar como ciertos

factores, dimensiones y contextos, influyen en la negociacion de las Mipymes.
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Enfoque metodoldgico
Enfoque cualitativo-inductivo

La presente investigacion tiene un enfoque cualitativo, también conocido como enfoque
naturista, y se basa en métodos o técnicas de recoleccion y analisis de datos. Para el caso de
esta investigacion, los datos seran obtenidos del analisis documental y entrevistas semi
estructuradas, realizadas a las Mipymes, enfocandose en las empresas del cantén Quito. Esta
forma de recoleccion de datos permite interactuar con los representantes de la empresa y, asi,
obtener sus puntos de vista, las perspectivas de los participantes y otros aspectos subjetivos
como las emociones y las experiencias. Este tipo de investigacion se establece en un proceso
inductivo, es decir, en explorar y describir para luego analizar la informacion y generar
resultados que ayudaran a comprender la influencia cultural en el proceso de negociaciéon

(Baptista Lucio et al., 2014, 28).

Determinacion de la poblacion y de la muestra

Para el desarrollo de la presente investigacion con enfoque cualitativo, se determina
gue la poblacién a tratar esta constituida por las Mipymes ecuatorianas ubicadas en el cantén
Quito, de la provincia de Pichincha, en Ecuador. En el caso de la muestra, esta tiene un trato
diferente, ya que surge de forma “tentativa” e intencional, sujeta a la evolucién del proceso
inductivo y a la conveniencia de las investigadoras, como se explicara a continuacion.
Vasilachis (2006) indica que la muestra puede estar formada por una o mas unidades de
analisis. Para ello se aplica un muestreo intencional basado en criterios, por lo tanto, se
considera a las cinco empresas pertenecientes a las Mipymes como las indicadas para aplicar

la herramienta de investigacion.

La decision de este muestreo intencional se da, debido a que, en los estudios

cualitativos, el tamafio de la muestra no es importante desde una perspectiva probabilistica,
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pues el interés del investigador no es generalizar los resultados de su estudio a una poblacién
mas amplia (Hernandez Sampieri et al., 2014, 431). En este trabajo los factores que intervienen
para determinar el nimero de casos en la muestra que se toman en cuenta para la realizacién

de entrevistas como instrumento de investigacion, son dos.

El primero es la capacidad operativa de recoleccion y analisis. Este factor se toma en
cuenta debido al nUmero de casos que se pueden manejar de manera realista y de acuerdo
con los recursos existentes para la investigacion. Bajo esta premisa, y debido al tema de este
estudio, se establece entrevistar a cinco Mipymes del cantén Quito que realizan procesos de
importacién y exportacién de bienes. El segundo factor es la naturaleza del fenémeno en
analisis, que hace referencia a si los casos son accesibles 0 no y si recolectar la informacion

correspondiente lleva poco o mucho tiempo.

Al analizar los factores culturales y su influencia en las Mipymes dentro del mercado
internacional, seria conveniente afiadir un mayor nimero de casos. Sin embargo, para cubrir tal
magnitud, podrian pasar varios meses y necesitar de un vasto equipo de investigadores muy
preparados y con criterios similares para investigar. Es por ello que debido al tiempo que

implica la realizacion de este trabajo, se confirma nuevamente el tamafio de la muestra.

Ademas, es necesario sefialar que la muestra escogida es de tipo tedrica o conceptual,
pues a través de estas cinco Mipymes se logra recabar la informacién necesaria para abordar
las teorias propuestas en el marco teérico; Teoria de Hall y Hofstede, las cuales presentan
informacién valiosa que, en conjunto con las respuestas de las entrevistas, logran proporcionar
grandes resultados a nivel empresarial y académico. En ocasiones, una misma investigacion

requiere una estrategia de muestreo mixta que combine varios tipos de muestra y de criterios.
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Disefio de instrumentos de investigaciéon

El principal instrumento de investigacion de este trabajo es de fuente primaria con el uso
de la entrevista cualitativa, ya que representa mayor profundidad y riqueza en informacion,
porque esta herramienta ayuda a que las respuestas sean mas flexibles y abiertas. El
encuentro con los gerentes y CEOs de las Mipymes escogidas en la muestra permite
establecer un dialogo, mediante preguntas y respuestas que logran una comunicacién conjunta
y la construccién de significados respecto a los principales factores que determinan el

comportamiento de sus negocios en el contexto internacional.

La entrevista es semiestructurada porgue permite recolectar mayor cantidad de datos
por parte de los expertos y personas relacionadas directamente con el intercambio comercial
internacional de bienes. Ademas, la entrevista representa mayor flexibilidad para las
investigadoras, ya que este formato se basa en una guia de temas y preguntas que pueden ser
solventadas con preguntas adicionales para precisar conceptos culturales relacionados con
negocios. Asi, se puede entender finalmente cémo dichos aspectos pueden determinar el curso

positivo 0 negativo de la relacion comercial.

En el Anexo 1 se puede ver la estructura de la entrevista que sirve de herramienta para
el desarrollo de esta investigacion. Otras herramientas que ayudan a la recoleccion de datos,
son los documentos, registros y perspectivas bibliograficas, que sirven para apoyary
ejemplificar el objeto de andlisis, y para obtener mayor consistencia y veracidad en los
resultados. El procesamiento de la informacion se hace mediante un software como
herramienta de uso tecnol6gico y técnico que permite analizar e interpretar las respuestas

obtenidas en las entrevistas. Este programa se denomina Atlas.ti.
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Justificacion:

La presente investigacion es conveniente porque se realiz6 con la finalidad de
comprender y diagnosticar el comportamiento cultural de las Mipymes ecuatorianas en el marco
del comercio internacional. Ademas, da a conocer cuales son las estrategias y acciones que les
han permitido desarrollarse hasta ahora en mesas de negociacién y toma de contacto con las

diferentes naciones con las que se establecen relaciones comerciales.

Este trabajo es de fundamental relevancia social y econémica pues aporta al mejor
entendimiento de la sociedad en temas culturales y los beneficios empresariales para las
Mipymes. Esto significa comprenderlos para obtener de este conocimiento mayores ventajas al
negociar. Es por todo lo anterior que una de las principales razones que impulsan este analisis
es la necesidad de estudiar un aspecto que se subestima, y en muchas ocasiones se le resta
importancia en la negociacion. Este aspecto marginal es el factor cultural que determina el

actuar individual y colectivo de una sociedad.

Este factor cobra importancia cuando se convierte en la razén central de un resultado
fallido para un acuerdo internacional, debido a choques culturales que se dan de forma natural
por las diferencias existentes. Sin embargo, estos malentendidos podrian prevenirse facilmente
si existiera una conciencia intercultural como un espacio seguro para que cada cultura pueda
coexistir con otra, sin la necesidad de juzgar o sentirse afectada por rasgos o actitudes

contrarios a la suya.

En lo que tiene que ver con el valor teérico, este se demuestra mediante el aporte a las
Mipymes ecuatorianas, ya que se establece una contribucion respecto al papel que este sector
empresarial representa para la economia local. Un estudio sobre el contexto y las dimensiones
culturales que priman y caracterizan a la sociedad ecuatoriana permite construir un perfil

detallado de los principales socios comerciales, a fin de sopesar los beneficios de la sinergia
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global frente a las oportunidades de una accién local Unica. Hace de este trabajo un aporte y un
precedente para el andlisis futuro de las comparaciones generales de culturas alrededor del

mundo en temas de negocios.

Por ultimo, este trabajo tiene utilidad metodolégica, puesto que los resultados y los
analisis presentados sirven como un acercamiento inicial para la realizacion de futuras
investigaciones, incluso en otros contextos, debido a la versatilidad del tema y a los diferentes
aspectos que engloba un tépico tan amplio como es la cultura. Adicionalmente, se puede
también mejorar el instrumento de investigacion propuesto, dependiendo de las areas que se
desee exponer en futuras problematicas. La implicacion practica de la investigacion se
demuestra en el hecho de que las propuestas establecidas ayudan a las Mipymes a tomar
conciencia y considerar crear estrategias en cuanto al enfoque cultural al momento de
contactar con proveedores de origen internacional, y cuando se desee penetrar en un nuevo

mercado.

Las Mipymes generan ingresos y empleo porque dinamizan la economia, debido a que
requieren menores costos e inversién. Son la mayor fuente de economia, ya que el 99% de las
empresas formales latinoamericanas son Mipymes y generan el 61% del empleo formal. En el
Ecuador las Mipymes han tenido un gran crecimiento y, segun el censo del 2019, existen
882.766 empresas, de las cuales el 99,5% son consideradas Mipymes (Observatorio de la

PyME de la Universidad Andina Simon Bolivar, 2019).

Dependiendo del pais, la consideracién cambia y las Mipymes pueden ser clasificadas
por el volumen de ventas, capital social, nUmero de trabajadores o su nivel de activos. En
Ecuador, segun estadisticas del Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC) del 2020, la
microempresa es la que representa mayor participacién econémica con un 91,9% seguido de
las pequefnias empresas con un 0,9%. Este grupo de empresas se centran en el sector

comercial y de servicios.



A continuacion, en la tabla N° 1 se presenta la forma como se clasifican los tipos de

empresas que existen en el Ecuador:

Tabla 1:

Tipos de empresas

Tipo de empresa Trabajadores Ingresos brutos anuales

Microempresa Entre 1 a 9 trabajadores Igual o menor a cien mil (US
$ 100.000,00) dolares de los

Estados Unidos de América

Pequefia empresa 10 a 49 trabajadores Entre cien mil uno (US $
100.001,00) y un millén (US
$ 1000.000,00) de ddlares
de los Estados Unidos de

América

Mediana empresa 50 a 199 trabajadores Entre un millébn uno (US$ 1
'000.001,00) y cinco
millones (US$ 5'000.000,00)
de ddlares de los Estados

Unidos de América.

Nota: Recuperado de Servicio Ecuatoriano de Normalizacion, INEN (2022)

Con base en la informacién antes mencionada, queda claro que este gran segmento

empresarial ofrece al pais una gran oportunidad de mejora y desarrollo, debido a que aporta


https://www.normalizacion.gob.ec/

27

produccién y empleo, garantiza una demanda sostenida, motoriza el progreso y da a la
sociedad un saludable equilibrio. Ademas, hay que considerar la escalabilidad que han tenido
en el tiempo hasta convertirse en grandes referentes internacionales, ya sea por la mision que
profesan, las estrategias que mantienen y, sobre todo, por la calidad de sus productos. Este es
el caso de una de las empresas que forma parte de la muestra de estudio de la investigacion.

Hoy en dia realiza grandes contratos comerciales con paises como Estados Unidos, Rusia y

Alemania.
Figura 1:

Sectores de las Mipymes en Ecuador

SECTORES DE LAS MIPYMES EN ECUADOR

AGRICULTURA, GANADERIA, SILVICULTURAY
PESCA
8%

ADMINISTRACION PUBLICA
ACTIVIDADES ADMINISTRATIVAS

5%

INDUSTRIAS EXTRACTIVAS
2%

ACTIVIDADES
PROFESIONALES
6%
ACTIVIDADES
Moo SUMINISTRO DE ENERGIA
HOSTELERIA SLEREIRCA

2% 2%
TRANSPORTE Y
ALMACENAMIENTO

3%

_CONSTRUCCION
6%

COMERCIO AL POR MAYOR Y AL POR MENOR
30%

A partir de los resultados que se muestran en la figura, se puede observar que las
Mipymes estan presentes en varias actividades econdémicas para el pais. Sin embargo, el
sector predominante es el del comercio al por mayor y menor, seguido de la industria
manufacturera. Por el contrario, servicios como la hosteleria, las industrias extractivas y el

suministro de energia eléctrica, son sectores con un minimo porcentaje en el pais debido a que
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las grandes empresas dominan este rubro. Sin embargo, a pesar de la poca representatividad,
existe al menos un comienzo para que las Mipymes logren impulsar su gestion en dichos

sectores.

En el siguiente esquema se resume la estructura de tesis para el cumplimiento de cada

objetivo.
Figura 2:

Esquema de la estructura del trabajo de titulacion

Objetivo general: Identificar cémo la cultura influye en el desarrollo de la negociaciéon

de las Mipymes en el mercado internacional.

CAPITULO 1: Introduccion

Problema

Objetivos

Proposiciones

Metodologia

Justificacion

CAPITULO 2: Marco teérico

Globalizacién




Negocios Internacionales

Internacionalizacion

Negocios sustentables

Cultura

Cultura en los negocios internacionales

Factores culturales que intervienen en la negociacion

Interculturalidad / Intercultural business

Teoria de Hall

Teoria Hosfede

Mipymes en el Ecuador

CAPITULO 3: Resultados

Objetivo 1: Determinar la influencia de la
globalizacion en el desarrollo de
negocios en el ambito internacional por

parte de las Mipymes del cantén Quito.

Globalizacién: una puerta hacia el mundo.

Adaptacién

Negocios internacionales y Mipymes

ecuatorianas

Uso de las TIC's como medio facilitador

Negocios sustentables
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Objetivo 2: Analizar e identificar los

principales factores culturales que tienen

mayor relevancia en las mesas de
negociacion de las Mipymes
ecuatorianas.

Factores culturales que tienen mayor

relevancia en las mesas de negociaciéon de

las Mipymes ecuatorianas

Conciencia de tiempo

¢ Elidioma es una barrera en los

negocios internacionales?

La religién y los negocios

internacionales

Objetivo 3: Estudiar como influye el
contexto cultural en las sociedades al

momento de negociar.

Influencia del contexto en las sociedades al

momento de negociar

El contexto preferido para negociar

Alto contexto

Bajo contexto

Disposicion del tiempo

Objetivo 4: Estudiar como influyen las
dimensiones culturales en las sociedades

al momento de negociar.

Influencia de las dimensiones culturales en

las sociedades al momento de negociar

¢, Quién tiene el poder decisorio en las

negociaciones internacionales?

Individualismo y colectivismo
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Manejo de la incertidumbre

Masculinidad y feminidad

Orientacion de corto y largo plazo

CAPITULO 4: Conclusiones y Recomendaciones

Sobre la influencia de la globalizacion.

Sobre los negocios internacionales y los negocios sustentables.

Sobre la tecnologia y el uso de la TIC's

Sobre los factores culturales que tienen mayor relevancia en las mesas de

negociacién de las Mipymes ecuatorianas.

Sobre Influencia del contexto en las sociedades al momento de negociar.

Sobre las Dimensiones culturales en las sociedades al momento de negociar.

Recomendaciones

Capitulo Il: Marco Tedrico

Globalizacion

La realidad es que la globalizacion ha acelerado todos los procesos de conexion y
comunicacion en el mundo, asi como también ha facilitado y simplificado las formas de
transaccién y comercio en todas y cada una de las fronteras de las naciones. Este proceso

comprende un conjunto de relaciones interdependientes y la integracion casi total de las

31



32

economias mundiales a través de la eliminacién de barreras comerciales, fomentando tratados
y acuerdos de cooperacion entre paises y bloques regionales. Con esta tendencia global se
pretende, ademas, suprimir barreras aplicadas al movimiento internacional de mercancias,

servicios, capitales, personas y tecnologia (Osland, 2003, 137).

Como consecuencia de esta interaccion internacional, hoy mas que nunca los
encuentros interculturales son una realidad para todas aquellas personas que por negocios,
estudios, trabajo, migracion, etc., han decidido emprender contacto y, necesariamente, tener un
acercamiento con nuevas culturas que, si bien es cierto, en algunos casos pueden tener rasgos
similares, existen otras tantas que no guardan relacién alguna. De este modo, el mundo
empresarial ha evolucionado conforme la globalizacién lo ha permitido, y ha tenido que
interactuar y adaptarse a otras culturas como parte de su estrategia de internacionalizacion

(Maldonado, 2006, 5).

Sin embargo, en la mayoria de casos estas estrategias van encaminadas Unicamente a
fines técnicos como: reducir costos, adquirir recursos y diversificar riesgos, es decir, todos los
esfuerzos se depositan en tacticas para penetrar nuevos mercados. En este orden de ideas,
hacer un buen acuerdo, estudiar las politicas nacionales e internacionales, e incluso manejar
un bien o servicio con un precio competitivo, no es suficiente si se le resta importancia al factor
cultural, ya que este aspecto también se negocia. Si el proceso resulta exitoso inicialmente, los
demas aspectos se consolidaran de manera mas agil que si, por el contrario, el choque cultural

no hubiera sido estudiado y comprendido antes (Daniels et al., 2010, 96).

Negocios internacionales

Los negocios internacionales son el conjunto de transacciones en las que se encuentran
las importaciones, exportaciones e inversiones que se realizan entre dos o méas paises (Alcivar

et al., 2016). La Globalizacion permite que exista mayor variedad en los productos, mejor
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calidad y mejores precios, y todas estas transacciones son el resultado de los negocios
internacionales (Daniels, Radebaugh, & Sillivan, 2010). Estos negocios nacen por la necesidad
gue tienen las empresas de expandirse y crear competitividad en el negocio, ya que, no
solamente se limitan en llevar a cabo todas sus operaciones en el mercado nacional, sino que
abren sus fronteras hacia nuevos mercados con el fin de crear mayor rentabilidad. Las
actividades que se realizan en los negocios internacionales van en conjunto con el comercio

internacional.

En el comercio internacional existen dos formas elementales para llevar a cabo una
actividad economica. Estas son las importaciones y las exportaciones (Mancera, 2015). La
exportacion es la actividad comercial que consiste en la venta de productos fuera del territorio
nacional. Como exportaciéon denominamos la accién y efecto de enviar, con fines comerciales,
bienes y servicios desde un pais hacia otro (Para Exportar — Servicio Nacional de Aduana del
Ecuador, n.d.). “La importacion es la accion de ingresar mercancias extranjeras al pais
cumpliendo con las formalidades y obligaciones aduaneras” (Para importar — Servicio Nacional

De Aduana Del Ecuador, n.d.).

Internacionalizacién

La internacionalizacion es un proceso en el cual las empresas inician el desarrollo de
las actividades de su negocio fuera del pais de origen, es decir, expanden sus fronteras de
operacion con el fin de alcanzar mercados internacionales y acceder a mejores condiciones,
tanto de rentabilidad econémica como reconocimiento de marca. Este proceso implica mucho
mas que solo establecer la empresa en otros paises. Existe la necesidad de adaptarse al pais

(Fanjul, 2021).

Esta es una realidad inevitable para todas aquellas organizaciones que pretenden

sobrevivir y triunfar en un mercado ajeno al local, debido a la diferencia cultural que existe por
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la diversidad de paises y personas que los habilitan. De ahi la disparidad de pensamientos y
tradiciones existentes en el mundo. Los choques culturales son situaciones reales que pueden
generar malentendidos y eventos incomodos, ya sea por no conocer el significado de alguna
palabra, por un comportamiento desconocido o por interpretar con el conocimiento propio
situaciones ajenas a la realidad de cada persona. Sin embargo, estos choques pueden ser
menos sensibles y poco comunes si se estudia la individualidad de cada persona. En el caso
de las empresas, conocer parte de la cultura que envuelve a los nuevos aliados comerciales
hara que la negociacion sea exitosa y el factor cultural, antes que convertirse en una barrera,

se traduzca en una fortaleza (Alsina, 2008, 11).

Negocio sustentable

El Informe Brundtland, escrito en 1987, dio los primeros pasos para entender el
desarrollo sostenible, afirmando que “satisface las necesidades del presente sin comprometer
la habilidad de generaciones futuras de satisfacer sus propias necesidades” (Comisién Mundial
sobre el Medio Ambiente y el Desarrollo, 1987). Tiempo después, las Naciones Unidas, con
base en los Objetivos del Desarrollo Sostenible ODS, tuvo como meta principal, desde el 2015,
hacer “un llamado universal para poner fin a la pobreza, proteger el planeta y garantizar que
todas las personas gocen de paz y prosperidad para 2030” (Programa de las Naciones Unidas

para el Desarrollo, 2021).

Estas acciones han hecho que cada vez se tome mayor conciencia de la importancia
del cuidado del planeta y los actos que a nivel personal y colectivo pueden contribuir a esta
causa. A nivel empresarial, varias organizaciones han optado por crear modelos de negocio
encaminados a la sustentabilidad, y muchos otros que ya han estado establecidos en el
mercado se ocupan con mayor frecuencia en los procesos que pueden mejorar y en las

decisiones a tomar a fin de conseguir negocios sostenibles en el tiempo. En el sector
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empresarial, la sustentabilidad se refiere a como hacer negocios sin impactar negativamente el

medio ambiente, la comunidad o la sociedad en su conjunto (Gonzalez, 2021).

En la actualidad, este tema es inherente a cada cultura debido a la magnitud de la
responsabilidad social que conlleva y porque sus pilares muestran una mirada integral,
indivisible y una colaboracion internacional renovada. En conjunto, construyen una vision del
futuro que se espera conseguir y preservar. Sin embargo, no todas las empresas dirigen
esfuerzos a conseguir negocios sostenibles ya que las estrategias comerciales sustentables
son exclusivas de cada organizacién, pues consideran una serie de factores ambientales,
econdmicos y sociales, que se relacionan con sus propios objetivos comerciales y valores

organizacionales (CEPAL, n.d.).

Cultura

Es importante que los negociadores conozcan el ambiente cultural con el que pretenden
trabajar, la forma de comportarse e interpretar palabras, ademas de conocer qué temas se
deben evitar en una mesa de dialogo. Por ende, se menciona la cultura en los negocios
internacionales, tomando en cuenta a la misma como la suma de creencias, reglas, técnicas,
instituciones e instrumentos que caracterizan a los grupos humanos. Es decir, la cultura reside
en patrones comunes de comportamiento que se aprenden de los miembros de una
determinada comunidad o sociedad, lo que representa el estilo de vida de un grupo especifico

de personas (Acuiia, 2015).

La cultura se caracteriza por su modo de transmision y perdurabilidad en el tiempo, y se
conserva y se manifiesta en forma de costumbres y tradiciones. La tradicion se define como
aquello del pasado que persiste en el presente o que es transmitido, sobrevive activamente y
es aceptado por aquellos que la reciben y que, con el pasar del tiempo, se sigue transmitiendo

de generacion en generacion (Warnier, 2001). Bajo este significado, se dice que, el actuar de
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una persona a nivel personal o colectivo esté establecido por la cultura en la que fue educada y

a la que se exponga en el transcurso de su vida (Maldonado, 2006, 5).

La cultura en los negocios internacionales

En un mundo globalizado la interaccién entre los diferentes paises del mundo es algo
de todos los dias. Con los avances tecnoldgicos y el cambiante mundo de los negocios
internacionales, las empresas procuran ampliar sus horizontes en busca de proveedores
extranjeros o de una internacionalizacién. Es aqui donde entra la cultura como un factor
estratégico que puede ayudar a cerrar un acuerdo de manera perdurable, evitAindose malos

entendidos debido a los cambios culturales de cada pais (Fanjul, 2014).

Las empresas que realizan negocios internacionales, quiza deban adoptar modalidades
de negocios diferentes a aquellas a las que estan acostumbradas, ya que en cualquier
negociacion se pueden presenciar variadas actitudes o comportamientos entre culturas, como
nos menciona (Aureoles, 2012). Cuando se realiza negocios con los alemanes se espera que
sean logicos a la vez que poco flexibles. Cuando se negocia en Estados Unidos se espera
cierta agresividad, trato informal y agilidad en las decisiones, practicamente lo contrario que en
Japoén. En Latinoamérica se espera un trato cordial y mucha incertidumbre sobre el resultado

de las negociaciones.

Factores culturales que intervienen en la negociacion

La cultura muestra un conjunto de varios factores que son de alta relevancia al
momento de realizar la negociacion. Por ello, las empresas buscan obtener la mayor
informacién y toma de conciencia de la cultura del pais con el que se va a negociar, ya que en
el transcurso de la negociacién estos factores van a intervenir en la toma de decisiones, ya sea

para un buen cierre del acuerdo o un fracaso en la negociacion (Aguilar et al., 2016).
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A continuacion, se nombran los principales factores a tomar en cuenta:

e Idioma: Llevar una buena comunicacion con la contraparte es primordial en el
desarrollo de una negociacion. Es por eso que no puede ser menos enfatizado el
idioma, ya que existen casi 3000 idiomas en el mundo (Bhagat et al., 2005).

e Costumbres: Acciones que se expresan en la manera que las personas se
comportan ante cualquier situacion.

e Conciencia del tiempo: Es un factor a tomar en cuenta debido que en todo el mundo,
dependiendo de la cultura, existen diferentes comportamientos. Es decir, para unos
paises el tiempo es un recurso limitado y por ello tienden a cuidarlo, y sienten como
un insulto cuando la persona llega tarde a una reunién de negocios (Castro & Abreu,
2008).

¢ Normas: Reglas que se establecen y deben seguir, 0 que se deben ajustar a las
conductas, tareas y actividades, en este caso establecidas por la comunidad a la
gue pertenecen (RAE, 2022).

e Lenguaje verbal: Es la manera que tiene un grupo de personas para comunicarse.
Esto se realiza mediante simbolos orales o escritos.

e Valores: Son un conjunto de creencias y principios que identifican a la comunidad
(Morales, 2019).

¢ Religiéon: Las creencias religiosas definen como es la moral de cada cultura.

Interculturalidad

Segun la UNESCO (2005) “Se refiere a la presencia e interacciéon equitativa de diversas
culturas y a la posibilidad de generar expresiones culturales compartidas, a través del didlogo y

del respeto mutuo”.
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Intercultural business

Segun Llamazares (2011) se entiende como la adaptacion que tienen que realizar los
ejecutivos de una empresa cuando se desplazan al exterior, especialmente en aquellas
potencias emergentes que tienen culturas muy tradicionales como es el caso de Japén. A
continuacion, se detallan dos teorias importantes sobre la interculturalidad que ayudan con la

comunicacion en el ambito de los negocios:

Teorias interculturalidad en los negocios internacionales

Teoria de Hall

Esta teoria brinda elementos clave para la observacion del entorno y/o contexto que
permite analizar el nivel de autogestion que cada cultura maneja (Maldonado, 2007). A partir de
los estudios de este antropdlogo estadounidense se empieza a comprender la forma en la que
cada pais se relaciona a través de la comunicacion y la percepcion del tiempo. Segun Edward
T. Hall, la “Cultura es comunicacién y la comunicacion es cultura” (Hall, 1972, 58). Esta
premisa tiene que ver con el contexto en el que las sociedades se desenvuelven. Es por esto
que el estudio de este autor se basa principalmente en las culturas de alto y bajo contexto y, a
su vez, estas culturas se ramifican en policrénicas y monocroénicas, las cuales se detallaran en

el transcurso de la investigacion.

Cultura de alto contexto.

Estas culturas se caracterizan por darle primordial importancia al contexto, es decir, a
las tradiciones, creencias, normas y usos de su forma de ver y aceptar al mundo. Es comun
gue su estilo de comunicacién sea mas familiar y empatico, rico en connotaciones culturales y

mas dificiles de precisar debido al uso del lenguaje no verbal. Esto se debe a que no siempre
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las palabras o la conversacion van a ser directas y claras. De hecho, hay que estar pendiente a

los gestos y a la forma en la que se dicen las cosas (Lopez, 2016, 15).

Por este motivo, resulta I6gico que entablar una comunicacion directa es demasiado fria
y hasta contraproducente para el desarrollo de la comunicacién. Se considera que la sinceridad
y la precision al hablar pueden herir sensibilidades e incluso causar ofensas a alguien, 0 a uno
mismo por el sentimiento de culpa. De esta manera, hablando de negociaciones se denota que
los procesos de didlogo y la consecucién de acuerdos conllevan tiempos més prolongados y
largos, que son necesarios para establecer lazos de confianza y amistad (Maldonado Cafién,

2007, 8).

En el alto contexto, el cumplimiento de los contratos y las firmas, no necesariamente
son de vital importancia. Por el contrario, los acuerdos de palabra prevalecen por sobre las
disposiciones legales y los formalismos. Es decir, que para que la negociacién tenga éxito es
necesario que el lenguaje silencioso haya triunfado antes. Por lo general, este tipo de culturas

se encuentran el Medio Este, Asia, Africa y Suramérica (America Field Service, 2008).

Cultura de Bajo contexto.

Las culturas de bajo contexto se caracterizan mayormente por ser individualistas, no
prestan mayor atencién a las tradiciones 0 muestran apego por las mismas. El espacio
personal y las decisiones propias hacen que estas sociedades sean tajantes y directas. Al
hablar de comunicacién suelen ser claros y precisos. Es por eso que en una negociacion los
formalismos y las propuestas se manifiestan sin rodeos o interferencias. Es decir, el mensaje
gue se pretende transmitir es en su mayoria explicito y verbal, sin tantas connotaciones
gestuales o corporales. Se prefieren los formalismos antes que estrechar relaciones personales

(L6pez, 2016, 15).
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Estas sociedades se encuentran frecuentemente en Europa Occidental, asimismo en
Estados Unidos y Canada. Otro rasgo determinante de estas sociedades es la franqueza, pues
no se considera como una ofensa sino mas bien como una forma de evitar malos entendidos,
ya que consideran que la informacién debe ser a través de palabras y documentos escritos. De
este modo es logico que, al negociar, los acuerdos lleguen a término en corto tiempo y en un
espacio de didlogo que separe completamente los sentimientos y no permita que se conviertan

en un factor decisivo a la hora de concretar un negocio (Maldonado Cafén, 2007, 8).

Concepcién policrénica del tiempo.

Los sistemas policronicos cuentan con una gran cantidad de interacciones y/o
actividades que ocurren al mismo tiempo, y comunmente las personas interactlian de manera
colectiva. Al hablar de negocios bajo esta perspectiva se entiende que no se manejan agendas
con actividades secuenciales. Por el contrario, el tiempo se utiliza como el medio para resolver
las principales dudas que se puedan dar al momento de negociar (American Field Service,

2008).

Concepcion monocronica del tiempo.

En los sistemas monocronicos el tiempo se encuentra dividido en unidades discretas,
donde las personas completan una tarea antes de pasar a otra. Para Hall, las personas de
culturas monocronicas podrian sentirse incomodas al tener que hacer mas de una cosa a la vez

(America Field Service, 2008).

Teoria de Hofstede

Gerad Geert Hofstede contribuyo6 con esta teoria, que surgio entre los afios 1967 y
1973. Esta teoria se centra en la interculturalidad, la cual es muy utilizada para negociaciones

internacionales. En esta teoria se propone varias dimensiones o variables que ayudan a
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entender como se desarrollan las relaciones interculturales en los negocios internacionales
(Farias, 2007). Estas dimensiones son: a) Distancia y distribucidn del poder; b) Individualismo y
Colectivismo; ¢) Manejo de la incertidumbre; d) Masculinidad y Feminidad; y €) Concepcién de

largo y corto plazo.

Distanciay distribucion del poder.

Esta dimensién nos explica el grado de desigualdad que existe, ya sea en el &mbito
laboral como en el poder, en el dinero e incluso en el &mbito familiar. Hablando en el contexto
de los negocios internacionales, esta dimensién nos ayuda a conocer cuanto una cultura esta
dispuesta a aceptar a la otra, al igual que esta distancia al poder determina quién es el
encargado de realizar ciertas actividades en relacién con los cargos que ocupan en las
empresas. Dependiendo de la cultura, existen culturas con mayor o menor distancia al poder

(Maldonado, 2007).

Las culturas con gran distancia al poder se caracterizan por asumir sus roles, es decir,
el empleado recibe 6rdenes del jefe, quien es el encargado de tomar las decisiones y de
controlar su area de trabajo. Hofstede menciona que un buen jefe es aquel al que sus
empleados no le pueden contradecir. En las culturas con menor distancia al poder todas las
personas tienen igualdad en el poder y no existen roles como el jefe y su empleado. Ademas, la
inequidad es minimizada, es decir que en este tipo de culturas no se ve bien que haya

privilegios (AFS Intercultural Programs, Inc, 2012).

Individualismo y Colectivismo.

En esta dimensidn se nos menciona que existen sociedades que piensan en solo “yo” y
no en un “nosotros”. Estas sociedades anteponen su vida profesional a la vida social, es decir,
no confian en las personas de su grupo y no les interesa el bienestar de una sociedad. En

cambio, una sociedad colectivista apoya de manera incondicional a las personas que integran
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su sociedad ya que desarrollan vinculos de lealtad. El estudio realizado por Geert indica que
los paises occidentales tienden a ser sociedades individualistas mientras que los paises

orientales son mas colectivistas (Giraldo, 2019).

Manejo de la incertidumbre.

El objetivo de esta dimension es medir y analizar cuanto una sociedad puede manejar
ciertos episodios que puedan presentarse de manera imprevista porque, como sabemos, el
futuro es cambiante y no se puede controlar. No todas las culturas se manejan de la misma
manera al experimentar estos acontecimientos. Algunas pueden mostrarse tolerantes a la
incertidumbre y con una actitud relajada. Asi mismo, tenemos culturas con alta evitacion de la
incertidumbre, las cuales se mantienen rigurosas y son intolerantes a los cambios repentinos

(Hofstede Insights, 2018).

Masculinidad y Feminidad.

Se propone esta dimension porque mientras se realizaba el estudio con los empleados
de IBM, las respuestas de estos fueron totalmente diferentes entre hombres y mujeres. Por
eso, esta dimension divide a las culturas por las caracteristicas empleadas para la
masculinidad y la feminidad. Las culturas en las que priman las caracteristicas masculinas son
competitivas y se encuentran focalizadas en logros, mientras que las culturas femeninas son
mas arraigadas a la colaboracién, a la armonia y a conseguir una buena calidad (Hofstede et

al., 1991).

Orientacion de corto y largo plazo.

En esta dimension las culturas que tienen corto plazo son las que aprecian el pasado y
el presente, es decir, aprecian que se tenga un respeto por lo que se considera tradicional en
su cultura. De igual forma, estas culturas con orientacién a corto plazo tienden a gastar su

dinero para conseguir un elevado estatus social. Mientras tanto, las culturas con orientacién a
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largo plazo tienden a continuar desarrollandose de manera continua, y tienen un alto grado de

adaptabilidad y tendencia a ahorrar (Coulter, 2005).

Del mismo modo que la cultura trasciende a través del tiempo, dictando
comportamientos y creencias a través de las personas, de acuerdo con las necesidades y
creencias de la época, ocurre hoy en dia con las nuevas generaciones y la preocupacion por
salvaguardar el planeta. Las grandes corporaciones estan llamadas a cambiar sus procesos y
generar un cambio positivo en funcidn de la sustentabilidad. Por lo tanto, esta responsabilidad
tendra repercusiones culturales a lo largo del tiempo, generando nuevas ideas y formas de

hacer negocios en la actualidad y en el futuro.

Mipymes en el Ecuador

Las micro, pequefias y medianas empresas (Mipymes) son un componente fundamental
del tejido empresarial en América Latina, lo que se manifiesta en varias dimensiones, como su
participacion en el numero total de empresas o en la creacién de empleo. Como se menciond,
el 99% de las empresas formales latinoamericanas son Mipymes y en el empleo el 61% del
empleo formal es generado por empresas de ese tamafo. Esto las vuelve un actor central para
garantizar la viabilidad y eficacia de la transformacién generadora de una nueva dinamica de
desarrollo que permita un crecimiento econémico mas rapido y continuo que, al mismo tiempo,

sea incluyente y sostenible (CEPAL, 2020, 10).

Es por todo lo mencionado que las Mipymes son la columna vertebral de las economias
nacionales. Aportan produccion y empleo, garantizan una demanda sostenida, motorizan el
progreso y dan a la sociedad un saludable equilibrio. Las empresas pequefias tienen como
principal virtud justamente su tamafio. Ello les permite abordar aquellas actividades que no

pueden ser realizadas por las firmas mayores. También les da agilidad, flexibilidad y reflejos,
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gue son fundamentales para sobrepasar las contingencias de un mercado complejo y de

veloces transformaciones (Carlos Cleri, 2007, 28).

Las Mipymes se caracterizan por realizar algun tipo de actividad dentro del sistema
productivo del pais, estan inmersas en actividades como el comercio al por mayor y al por
menor; agricultura, silvicultura y pesca; industrias manufactureras; construccién; transporte,
almacenamiento y comunicaciones; bienes inmuebles, entre otros. En la actualidad, este
segmento empresarial representa la mayor fuerza econémica del Ecuador. La globalizacion y
los rapidos cambios en la tecnologia imponen enormes retos a las empresas para crecer y
afrontar con éxito nuevos desafios y asegurar asi su permanencia en los mercados (Servicio

Ecuatoriano de Normalizaciéon INEN, n.d.).

Si se ve a la globalizacion como un proceso, las Mipymes, bien organizadas, podrian
ingresar en él y competir en los mercados (internos y externos) donde las grandes empresas
(menos flexibles) no llegan o no tienen intencién de hacerlo, al menos por el momento. Las
tecnologias de la informacién y la comunicacién han puesto al mundo al alcance de un
ordenador y este factor es clave en el proceso de internacionalizacion de las Mipymes. La
informacién de los mercados mundiales que se pueden obtener en paginas de Internet, brindan
una herramienta muy util al momento de buscar nuevos mercados para colocar los productos

locales (Ordoiiez Iturralde, 2014, 54).

Capitulo Ill: Resultados

En el presente capitulo se muestran detalladamente los resultados obtenidos de las
entrevistas realizadas a las Mipymes del canton Quito, y de andlisis extraidos de fuentes
bibliograficas. Esto, con la finalidad de contribuir al estudio de la influencia de la cultura dentro
de este sector comercial. También, para demostrar como estos factores han sido determinantes

para el éxito de avanzar hacia un mercado internacional. A continuacion, se evidencia
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informacién sobre dos grandes teorias que estudian la interculturalidad: Teoria de Hall y
Hofstede, ademas del reto que representa la globalizacion hoy en dia para los empresarios de

un mundo regido por tendencias que aparecen y desaparecen con la misma rapidez.

Influencia de la globalizacién en el desarrollo de negocios en el ambito internacional por

parte de las Mipymes del canton Quito

Se considera a la variable globalizaciéon porque durante la entrevista surge este tema
debido a que se han dado procesos que han hecho comprender a las empresas que los
entornos de operacién son siempre cambiantes. Por ejemplo, los expertos afirman que la
economia es cada vez mas global y la apertura para tratados de libre comercio hace que la
competitividad sea parte esencial de cada organizacion, en especial en Ecuador, ya que
siempre se han exportado Unicamente materias primas. Esta situacion hace que el pais deba

comprometerse aun mas con la calidad y competitividad que exige el mercado internacional.

De la misma manera, la comunicacion, el transporte, la forma de hacer negocios y la
cultura han ido cambiando y determinando nuevos patrones que representan grandes retos
para aquellos comprometidos con la supervivencia de las empresas. Por todo, esto los
entrevistados consideran que la adaptabilidad es la nueva habilidad que deben poseer para
operar en otro pais, porque entienden que hacer las cosas como de costumbre no es siempre
lo mejor. La empresa tiene que determinar cuales de las practicas de negocios de esa nacion
difieren de las de su pais de origen y luego decidir los ajustes que sean necesarios para

empezar con eficiencia.

Globalizacién: una puerta hacia el mundo

Los resultados revelan que para los gerentes de las Mipymes ecuatorianas la

globalizacién es un proceso que comprende un conjunto de relaciones interdependientes y la
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integracién casi total de las economias mundiales, a través de la eliminacién de las barreras
comerciales, en el que cada dia se llevan a cabo acuerdos entre paises y bloques comerciales
gue ayudan a mejorar el bienestar y la economia del pais. Los empresarios afirman que en los
escenarios donde interactian dos o mas culturas no se debe subestimar la sensibilidad ni las
habilidades para entender o adaptarse a otras formas de ver el mundo. Es necesario

desarrollar esta capacidad debido a la globalidad que envuelve al mundo actual.
Figura 3:

La Globalizacion

Adaptabilidad 1

.
Globalizacion |

Negocios Internacionales

Ignorar el contexto intercultural que se vive en las interacciones empresariales de hoy
en dia puede frustrar negocios, dafiar reputaciones o simplemente impedir la entrada a nuevos
mercados, todo por el temor y la ignorancia de considerarlos muy distintos o distantes a los
propios. Dentro de los principales resultados de las entrevistas realizadas a gerentes de las
Mipymes en Quito surge un término relevante para este trabajo, determinante para comprender

cdmo han llevado a cabo las empresas el contacto y el mantenimiento de las relaciones
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comerciales. Este factor es la adaptabilidad, y el 100% de las respuestas obtenidas revelan que

han hecho uso del mismo para iniciar sus actividades comerciales en el exterior.

Adaptacion

En cuanto al concepto de adaptacion, este alude a la necesidad que tiene el individuo
de lograr un ajuste entre sus propias caracteristicas personales, incluyendo sus necesidades, y

las demandas del medio donde interactua (Del Bosque & Aragon Borja, 2008, 287).

Esto quiere decir que la adaptabilidad es una habilidad social que permite ser flexible y
aceptar el cambio con facilidad. Esta es una de las principales caracteristicas reveladas por las
Mipymes ecuatorianas, ya que mencionan que la tolerancia y la flexibilidad en los
comportamientos que son ajenos a los propios han ayudado a forjar relaciones mas duraderas
y orientadas al largo plazo. Esto nos permite ademas encontrar un nuevo rasgo caracteristico
del modelo negociador ecuatoriano, que lejos de hermetizar su propio entorno, sin dejar salir ni
entrar nuevo conocimiento, juicio y opiniones, ha moldeado su actuar hacia la tendencia global,
permitiendo ser paciente, abierto y preparado para los cambios que los choques culturales

originan.

Dentro de la misma linea, la capacidad de adaptacion ha hecho que las Mipymes
ecuatorianas logren cambiar con mayor rapidez, no solo en el &mbito cultural, sino también en
los retos que han significado los ultimos tres afios para la economia mundial. Este el caso de
una de las Mipymes entrevistadas que se dedican a la exportacion de bienes de consumo.
Estas organizaciones han logrado adaptar su modelo de negocio a las exigencias que el
comportamiento del mercado europeo y estadounidense le han impuesto y, ademas, cumplir

con todas las certificaciones necesarias para ingresar a esos mercados.

Estas son: Certificacion ISO 22000, Certificacion Organica, Kosher y Vegan.



48

Es por esto que, si se ve a la globalizacion como un proceso, las Mipymes bien
organizadas podrian ingresar y competir en los mercados internos y externos, ya que poseen la
ventaja de ser moldeables. Precisamente, esta caracteristica les permite abordar aquellas
actividades que no pueden ser realizadas por las firmas mayores. También les da agilidad,
flexibilidad y reflejos, que son fundamentales para sobrepasar las contingencias de un mercado

complejo y de veloces transformaciones (Carlos Cleri, 2007, 28).

Negocios internacionales y Mipymes ecuatorianas

El modelo econémico actual precisa que todas las economias trabajen en conjunto por
la interdependencia que existe entre ellas. Esta realidad crea la necesidad de expandirse y
crear mayor competitividad entre las empresas, no solamente llevando a cabo operaciones en
el mercado nacional sino impulsando el propdsito de abrir fronteras hacia nuevos mercados,
con el fin de crear mayor rentabilidad y posicionamiento de marca. Las actividades que se

realizan en los negocios internacionales van en conjunto con el comercio internacional.

Es aqui cuando inicia el papel de las Mipymes, creando valor dentro de sus fronteras y
estando listas para escalar hacia un escenario global. Dentro de los resultados obtenidos, las
empresas mantienen relaciones comerciales con paises de los cuales obtienen suministros, y
con otros a quienes exportan sus bienes. El pais exporta bienes y servicios por valor de mas de
US $ 19 mil millones a otros paises del mundo, e importa una cantidad similar. En 2017 el pais
importd bienes y servicios por valor de US $ 20 mil millones (Haciendo Negocios - Resumen de

Negocios de Ecuador 2019, 2021).

Para llevar a cabo estas operaciones y emprender contacto con la otra parte
negociadora, es importante conocer cual es el modo en que Ecuador negocia. Los ecuatorianos
se identifican con una cultura de regateo, siempre buscando mayores beneficios y descuentos,

aunque incluso esto depende de la regién con la que se esté tratando. En Guayaquil, por
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ejemplo, al ser una de las ciudades mas importantes para la economia del Ecuador, los
negociadores son mas rapidos al decidir y buscan descuentos directamente. Por el contrario,
en la parte central de la Cordillera de los Andes, en Quito y Cuenca, los negociadores tienden a

ser mas tradicionales y menos acelerados para tomar decisiones (LegisComex, n.d.).

Todas estas caracteristicas hacen parte de la cultura negociadora del Ecuador. No
obstante, luego de la investigacion realizada, en la que se contactd a gerentes y expertos
lideres en Mipymes, a la hora de negociar internacionalmente, se llegé a la conclusion de que
este nuevo empresario del siglo XXI, al estar al tanto de la hueva dinAmica de competencia
internacional, ha replanteado aquellos modelos tradicionales y propiamente culturales.
Ejemplos son, negociar siempre esperando conseguir mas beneficios y estando a la defensiva
con la otra parte, o el de siempre imponer las reglas esperando que el otro acepte sin un
dialogo de por medio. Estos antiguos comportamientos quedan detras cuando se establece la

necesidad de evolucionar ante los retos que supone la actualidad.

Se ha llegado a esta conclusién mediante las entrevistas realizadas a las Mipymes
ecuatorianas, en base a una serie de preguntas y contra preguntas encaminadas a conocer las
distintas tacticas del empresario ecuatoriano que negocia con el exterior y los factores de tipo
sociocultural que intervienen en el proceso. Esto, ya que la cultura se caracteriza por su modo
de transmision y perdurabilidad en el tiempo, y a su vez esta se conserva y se manifiesta en
forma de costumbres y tradiciones que son adoptadas por cada persona de forma individual y

colectiva cuando se estudia a la sociedad en su conjunto.

Negocios sustentables

Debido a la manera cdmo avanzan la globalizacién y las relaciones comerciales, es
necesario plantear el tema de la sustentabilidad en el comercio. Se entiende a la

sustentabilidad como la forma de hacer negocios sin impactar negativamente el medio
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ambiente, la comunidad o la sociedad en su conjunto. Del mismo modo, diversas empresas ya
han implementado estrategias o han replanteado su modelo de negocios como uno amigable

con el medio ambiente.

Actualmente, las nuevas generaciones presentan la iniciativa y la preocupacion por
salvaguardar el planeta y poder entregarlo en buen estado a las generaciones futuras. Debido a
la magnitud social que conlleva este tema en cada cultura, se ha decidido preguntar a los
entrevistados si consideran este tema al incursionar en un mercado internacional, ya sea al

momento de elegir el enfoque de su mercado, sus proveedores 0 empresas de logistica.

A partir de los resultados extraidos de las entrevistas, se puede evidenciar que el 80%
de los empresarios ecuatorianos no considera el tema de la sustentabilidad como relevante al
momento de buscar un proveedor o el transporte que se utiliza. Si mencionaron que,
dependiendo del bien que se esté negociando, se deberia tener en cuenta el tema de la
sustentabilidad y el cuidado con el medio ambiente. Por ejemplo, para una Mipyme que trabaja
con la linea de repuestos automotrices es importante tener presente cuales son los
componentes de los aditivos, maquinaria y empaques en los cuales se incluyen materiales que

pueden ser dafinos para el ambiente.

El porcentaje restante de entrevistados mencion6 que dan prioridad a este tema en las
negociaciones, dependiendo del pais con el que se esté tratando. Ciertos paises de Europa
como Inglaterra, brindan la suficiente importancia hacia el cuidado del medio ambiente, por lo
que llegar a estas culturas con productos ecofriendly que provengan de comercio justo y tengan
buenas practicas ambientales, se convierten en ventajas al momento de cerrar el acuerdo. Otro
aspecto que contribuye a la situacion es que este tipo de productos son los que estan en

tendencia y permiten diferenciarse de la competencia.
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Figura 4:

Negocios sustentables
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Uso de las TIC’s como medio facilitador

Por otro lado, al estudiar los usos que los empresarios ecuatorianos le daban al manejo
de la informacion, se encontrd que el 80% atribuia a la globalizacion las ventajas de poder
comunicarse con cualquier parte del mundo y a cualquier hora debido a la ausencia de barreras
para la conectividad y comunicacion. Cada vez es mayor la utilidad de las TIC’s para el mundo
empresarial, ya que son todas aquellas herramientas y programas que tratan, administran,
transmiten y comparten la informacion mediante soportes tecnoldgicos (¢ Qué Son Las TIC? |

BMN, 2018).

Los efectos de la globalizacion ofrecen perspectivas Utiles por las cuales se puede
evaluar el impacto de la cultura en el desarrollo nacional e internacional. La globalizacion no
s6lo aumenta la sensibilidad hacia las diferencias, sino también hacia las interdependencias
(Shanker, 1998). La tecnologia une al mundo de muchas maneras y ha conseguido que la
mayoria de paises encuentren conexién en unos simples pasos. Esta es la realidad de las
Mipymes ecuatorianas, algunas de las cuales no han tenido la oportunidad de realizar estos

viajes de negocios hacia los paises de los posibles socios comerciales. Sin embargo, esto no
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ha significado una falencia en el contacto o ha creado grandes barreras para la consecuciéon de

importantes acuerdos en la negociacién.

De este modo se puede afirmar que el buen manejo y conocimiento de la tecnologia ha
sido uno de los principales retos del mundo empresarial en el que se desarrollan los negocios
internacionales actualmente. Ademas, es un aliado estratégico para la internacionalizacion de
las empresas cuando deciden iniciar el desarrollo de las actividades de su negocio fuera del
pais de origen; es decir, expandir sus fronteras de operacion con el fin de alcanzar mercados
internacionales y acceder a mejores condiciones, tanto de rentabilidad econémica como

reconocimiento de marca.

Los empresarios ecuatorianos desarrollan diariamente varios acuerdos y consensos en
lo que tiene que ver con la negociacion final. Es por eso que el uso de mails y reuniones de
videoconferencias han hecho de la comunicacion un tema facil de tratar. Y no solo el contacto
directo agiliza los resultados finales, sino que pareciera que solo basta con crear una pagina
web con informacién amplia y traducida al inglés que contenga los datos esenciales y los
contactos necesarios para permitirles a las empresas, tanto importadoras como exportadoras,
tener una vision general y bien definida del posible socio comercial con el que se pretende
emprender contacto. Gracias a esta herramienta, pueden conocer y darse a conocer
facilmente. Esto confirma que el uso de Internet como vehiculo para entablar negociaciones

también ha cambiado el modelo tradicional de hacer negocios internacionalmente.

En los resultados obtenidos de las entrevistas se encontré que solo dos empresas han
realizado viajes internacionales para iniciar didlogos con la otra parte. Una de estas Mipymes
era importadora y la otra exportadora, pero en ambos casos, coincidieron en la importancia de
poder comunicarse directamente con la persona, ya sea para conocer y verificar la calidad del

producto, para dejar clara toda la informacién proporcionada, y hasta para establecer nuevos
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socios comerciales. Todas estas razones son tomadas en cuenta por los empresarios que se

han movilizado a otras fronteras.

Sin embargo, en el caso de la empresa exportadora, hay un motivo en especial que vale
la pena resaltar, y es que esta empresa viaja a fin de conocer el comportamiento y aprender
mas sobre la otra cultura con la que negocia. Esta accion esta impulsada en hacer estudios de
mercado que permitan a la organizacion ofrecer productos necesarios para esa sociedad, ya
gue las preferencias de consumo no tienen nada que ver con la sociedad ecuatoriana. Esta
empresa se centra en Estados Unidos y en Europa, y gracias a estos viajes de negocios ha
logrado tener empatia y adaptarse a los requerimientos de un nuevo mercado. Este ha sido un
factor clave para darse a conocer a traves de ferias y eventos internacionales, lo que le ha
permitido ganar méas reconocimiento y un volumen creciente en sus ventas. Mas Ecuador para

el mundo, afirman los empresarios.

Pero, por otro lado, las entrevistas arrojaron resultados para aquellos que consideran
gue desplazarse a otro pais e incurrir en gastos de tiquetes aéreos, hospedaje y alimentacién,
No son necesarios para concretar negociaciones exitosas. Atribuian a las video llamadas, fotos
y reuniones virtuales el crédito de poder confiar en la otra parte. Este grupo considera que la
informacion debe ser reciproca y fluir conforme la negociacion se hace. Una caracteristica
importante de esta modalidad es que ninguno de los empresarios se sentia inferior en la
negociacion por provenir de un pais con un menor desarrollo econémico relativo, ya que al
momento de redactar emails o hablar mediante aplicaciones, no hay presiones o complejos de

superioridad, es decir, se sentian en igualdad de condiciones.

Esta ultima peculiaridad demuestra que el complejo de inferioridad se esta
desvaneciendo. A pesar de la diferencia econémica y tecnolégica de los socios comerciales
internacionales que se han nombrado, a nivel de empresa las diferencias se disipan puesto que

ambas partes tienen intereses en comun y objetivos encaminados a poder ganar y beneficiarse
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sin dafiar a la contraparte. Sea cual sea el caso, un socio siempre va a necesitar comprar o

vender lo que el otro necesita o tiene para ofrecer.

Factores culturales que tienen mayor relevancia en las mesas de negociacion de las

Mipymes ecuatorianas

Conforme van avanzando los temas en negociacion y aumentan los tratados
comerciales entre paises, se van creando relaciones econémicas que se ven afectadas por
barreras. Una de ellas es la cultura, la misma que puede intervenir en los distintos procesos de
la negociacién, ya que en el ambiente cultural participa la forma de comportarse e interpretar
palabras, ademas de conocer qué temas se deben evitar en una mesa de didlogo. Aqui
retomamos la consideracion de la cultura como el conjunto de creencias, reglas, técnicas,

instituciones e instrumentos que caracterizan a los grupos humanos.

Para los negocios internacionales la cultura se refiere a qué comportamiento es
aceptado o es comun en los diferentes paises del mundo. De ese modo, en cualquier
negociacion se pueden presenciar variadas actitudes o comportamientos entre culturas, en
diferentes situaciones o transacciones comerciales que se lleven a cabo. Por ejemplo, en
paises como Dinamarca, Finlandia o Noruega, es preferible presentar propuestas sumamente
detalladas y no dejar duda para que existan interpretaciones en las que el margen de
negociacion sea muy pequefio. Mientras tanto, en paises como Egipto, Marruecos o los
Emiratos Arabes se tiene que ser mas flexible y tener un amplio margen de negociacion, lo que

permite hacer distintas concesiones (Llamazares, 2015).

No tener conocimiento de cGmo manejarse en un entorno internacional representa un
problema para los empresarios que deseen llevar su negocio fuera del pais de origen de la
empresa. Es por ello que el negociador debe tener conciencia cultural, porque de lo contrario,

cuando la empresa a la que representa no tenga los recursos para negociar con una cultura
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extranjera no podra ejecutar de manera exitosa el negocio. Cada decisidn que interviene en el

desarrollo de la negociacion internacional siempre va a tener un caracter cultural.

Existen factores culturales como el idioma, costumbres, conciencia del tiempo, normas,
lenguaje verbal, valores y religion que influyen en las mesas de negociacién y su importancia
depende de la cultura con la que se esté negociando. Como resultado de las entrevistas
realizadas a Mipymes del canton Quito, se pudieron deducir los siguientes factores culturales

gue mas toman en cuenta los negociadores ecuatorianos.

Figura 5:

Factores culturales

Consciencia de tiempo ¢ » Religion

idioma

En Ecuador, las Mipymes que realizan negocios con el extranjero consideran que la
conciencia del tiempo, religion e idioma son los factores culturales a los que méas importancia
se les debe ofrecer. Esto se vio reflejado al pedirle a los entrevistados que priorizaran ciertos
aspectos que consideran influyen en el desarrollo de la negociacién. El 100% respondi6 que la

conciencia del tiempo, el 100% el idiomay el 50% la religion.
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Conciencia del tiempo

La puntualidad desde siempre ha sido considerada como uno de los valores més
importantes y representativos en las personas. Por esta razon, se considera a la puntualidad
como sinénimo de respeto al tiempo de uno mismo y de las demas personas. Si hablamos del
manejo del tiempo y la puntualidad en los negocios con el extranjero, para algunos paises
como ltalia, Estados Unidos y China el tiempo es un recurso limitado, y por ello, tienden a
cuidarlo y sienten como un insulto cuando la persona llega tarde a una reunién de negocios.
Existen paises como Brasil o Malasia donde no consideran al tiempo como un factor
importante, pero hay que tomar en cuenta que en la contraparte de la negociacion pueden

existir personas que si consideren este aspecto (Gestién Org, 14).

La puntualidad no solo interfiere al momento del desarrollo de la negociacion, también
es importante a la hora de entregar los pedidos, pagar a los transportistas, aduana, facturas,

proveedores y otros aspectos que forman parte del proceso de la negociacion.

La mayoria de empresarios entiende las exigencias que conlleva tener relaciones con el
mercado extranjero, en particular con lo que representa la puntualidad. Los gerentes de las
Mipymes entrevistadas concordaron que el Ecuador no es un pais conocido por este atributo.
Sin embargo, tienen muy en claro que este defecto transmite un impacto negativo en la
negociacion. En Ecuador se han originado distintas practicas que con el pasar del tiempo se
han convertido en costumbres, sin importar que estas den un impacto positivo o negativo en las
culturas de los diferentes paises. Un ejemplo de esta situacion es la denominada “hora
ecuatoriana”, término que hace referencia a la impuntualidad que se maneja en el pais. En las
entrevistas realizadas, el gerente de una Mipyme mencioné que en Ecuador no hay
inconveniente si la reunion se retrasa 15 o0 20 minutos, debido a que son los horarios con los

gue se maneja el pais.
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La “hora ecuatoriana” refleja agravios en la productividad y, por consecuencia, en la
economia del pais, ya que segun un estudio del Instituto de Estadistica y Censos se determiné
gue en Ecuador se generan pérdidas del 3,4% del Producto Interno Bruto al afio por cada 15
minutos de retraso diario de la poblacién econémicamente activa (Mucho mejor Ecuador,
2022). A pesar de contar con este defecto, los empresarios que optaron por la

internacionalizacién han conseguido sobrellevar este problema.

¢Elidioma es una barrera en los negocios internacionales?

El idioma es la manera o herramienta como se comunican y relacionan las personas de
las distintas culturas que existen en el mundo. Cuando se habla de idiomas y negocios
internacionales es conveniente tener conocimiento de los idiomas universales para poder
entablar una buena comunicacion con la contraparte, que es lo primordial en el desarrollo de
una negociacion. El inglés es considerado actualmente como un idioma universal, y
aproximadamente 1.500 millones de personas lo hablan. Para ciertas personas es su idioma
natal y alrededor de 500 millones lo hablan como su segunda lengua (Your trading trusted

source, 2018).

Actualmente, por el avance de la globalizacion y con el ambito de la tecnologia, la
economia y los negocios, se considera a China como una potencia mundial por su gran
actividad en los negocios debido a que cuenta con uno de los mas grandes puertos maritimos.
Por ese motivo, el chino mandarin se ha convertido en el segundo idioma universal, y para 918
millones de personas es su idioma natal, mientras que 1.120 millones de personas lo hablan

como segunda lengua (Santander Universidades, 2021).

Hace unos afios el idioma era considerado una barrera al momento de entablar
relaciones comerciales con los diferentes paises del mundo, por el hecho de que existen casi

3.000 idiomas. De igual forma, como se menciond, es vital para la comunicacion, pero como no
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existia el suficiente conocimiento ni los medios para aprender un nuevo idioma, era muy dificil
establecer negociaciones con paises de habla distinta. Sin embargo, con el pasar del tempo y
con la ayuda de las tecnologias de la informacion (TIC’s), actualmente el idioma ya no
representa una barrera para los nuevos empresarios. Segun las entrevistas realizadas a las
Mipymes, el 100% de los entrevistados menciono que el idioma no simboliza una dificultad al

momento del desarrollo de la negociacion.

Un suceso que ha apoyado que los idiomas ya no sean una barrera es la pandemia del
Covid-19 que se origind en China en el afio 2020. Las empresas tuvieron que mantenerse
inactivas para evitar los contagios, por lo cual la respuesta a esto fue la automatizacién de la
empresa, es decir, realizaban teletrabajo. Los empleados realizaban sus negociaciones por
medio de plataformas de videoconferencia como Zoom o Google meet. Esta hueva forma de
realizar las actividades del trabajo redujo tiempos y recursos econémicos, dado que no era
necesario viajar al pais del cliente para cerrar un acuerdo e incluso hablar su idioma debido a
gue ciertas comunicaciones son mediante email o chat, y a que gracias a la tecnologia estos

programas traen traductores incluidos.

Por estas razones, los entrevistados mencionaron que no existe dificultad para
emprender contacto con la otra parte negociadora. No obstante, también recalcaron que,
aungue el idioma ya no es una barrera, siempre es importante estar capacitado para poder
hablar y comprender a la contraparte. El 75% de las Mipymes entrevistadas alegaron que
cuentan con una persona que maneja el idioma inglés, ya que en una negociacion tener

conocimiento del idioma representa un acto de respeto y causara una buena impresion.

La religion y los negocios internacionales.

En las negociaciones comerciales, para evitar conflictos entre las partes, es necesario

planear estrategias que ayuden a resolver o mitigar estos problemas. En el proceso de
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preparacion el negociador trata de obtener la mayor informacién de la contraparte para evitar
cualquier comportamiento que genere incomodidad en el desarrollo de la negociaciéon. Un
aspecto importante a tener en cuenta son las creencias religiosas que definen cémo es la moral
de cada cultura. En el mundo existen diversos tipos de religiones, y entre las mas
representativas y con gran porcentaje de creyentes se encuentran: el catolicismo, cristianismo,
islamismo, hinduismo y el budismo. Cabe mencionar que existen paises en los cuales no solo

manejan un tipo de religion, sino que pueden llegar a tener mas de dos religiones.

En el mundo de los negocios, conocer este factor cultural es determinante en vista de
gue significa tener diferentes &mbitos comerciales, politicos y de consumo que pueden llegar a
ser un obstaculo al momento del cierre de un acuerdo comercial. Egipto, ubicado al noreste de
Africa y en la peninsula del Sinai, que se encuentra en el suroeste del continente asiatico,
cuenta con el Canal de Suez, que es una de las principales rutas del comercio maritimo
(Memphis, 2016). Alli, el 99% de la poblacion es creyente, y el islam es la religion que
predomina, con un 86,43% y el 12,12% restante profesa la religion cristiana (Datosmacro,

2017).

En este pais, la influencia de las religiones marca un estilo de consumo de ciertos
productos como la carne de cerdo, que esta prohibida. El pais vecino, Israel, también es multi
religioso y la relacion que existe entre los negocios y la religion es de tal magnitud que ha
causado la aparicién de un nuevo tipo de mercado, el mercado kosher, que esta integrado por

alimentos organicos para el consumo de los judios (Mera, 2019).

En las entrevistas realizadas, al preguntar qué es lo que han aprendido de las otras
culturas con las que ha negociado, el 50% de los entrevistados menciond que en la mayoria de
sus negocios se ha visto involucrado el tema de la religién al momento en que las empresas
internacionales escogen un proveedor. Por ese motivo, tomando en cuenta las consideraciones

antes mencionadas, el empresario ecuatoriano al decidir internacionalizarse debe considerar
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este factor para obtener beneficiosos acuerdos y evitar cualquier conflicto que se pudiera

generar por la falta de conocimiento.

Influencia del contexto en las sociedades al momento de negociar

En este apartado se van a estudiar los resultados de cudl es el contexto predominante
dentro de la sociedad ecuatoriana y a su vez, como esta influye en el desarrollo de las
negociaciones de las Mipymes. Dentro de la Teoria de Hall planteada en el marco teorico se
nombran dos tipos de contexto: alto y bajo, cada cual con sus peculiaridades y sus
caracteristicas propias ademas de elementos clave para la observacion del entorno y/o
contexto que permite analizar el nivel de autogestion que cada cultura maneja. EI campo de la
comunicacion intercultural cuenta con el aporte de muchos teéricos, pero las contribuciones de

Edward T. Hall son las que se van a estudiar a continuacion.

Figura 6:

Factores culturales
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El contexto preferido para negociar

Alto contexto.

A partir del instrumento de investigacion se encontré que el 100% de los entrevistados
coincide en que la comunicacion es el meollo de la cultura y la principal responsable de una
buena conexidn en los negocios. Si se hace un uso eficiente y transparente de la informacién,
en conjunto con una buena comprension de los mensajes, al final se crean sinergias que
permiten a los empresarios confiar en el trato que estan desarrollando y cerrarlo con éxito. Es
decir, que la comunicacion intercultural debe ser eficaz y evidente al momento de la

preparacion si se quiere estar inmerso en una realidad diferente a la conocida.

En el caso de las Mipymes que han incursionado en nuevos mercados y han podido
penetrarlos con éxito, manifiestan que se sienten comodos y mas confiados con aquellos
socios comerciales con los que pueden entablar relaciones que van mas alla de Unicamente
concretar algun contrato. Esto tiene que ver con la empatia que surge de manera reciproca
entre culturas que comparten el mismo contexto. Por ejemplo, el 60% de los empresarios que
han negociado con China y con culturas asiaticas afirman que han podido crear lazos de
amistad y relaciones a largo plazo por el lenguaje periférico que manejan. Esto quiere decir que
los gestos y la importancia que les dan a las tradiciones, han influenciado de manera positiva

para conseguir acuerdos présperos y duraderos.

La razon de lo antes mencionado se da porque estas culturas se caracterizan por darle
primordial importancia al contexto, es decir, a las tradiciones, creencias, normas y usos de su
forma de ver y aceptar al mundo. Tanto es asi que los empresarios afirman que como
ecuatorianos siempre es mejor cuando existe mayor acercamiento con la contraparte, pues la
confianza surge a partir del didlogo y la apertura de conocer a profundidad quién es la persona

con la que se negocia. Esto se logra al compartir vivencias personales y rasgos culturales como
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la importancia a las festividades o los comportamientos propios en las ceremonias, que hacen
gue indudablemente exista mayor seguridad y comodidad cuando la conversacién se trata de

temas legales y comerciales.

También se evidencia de que el contexto influye de manera positiva en la negociaciéon
cuando, a pesar de no pertenecer al mismo, la otra parte ha investigado y conoce la forma de
llegar al cliente de forma positiva. En el caso de Ecuador, no siempre se aceptan los acuerdos
a la primera oportunidad. Al contrario, existe rodeo y lentitud para hacerlo porque asi es como
se manejan los negocios en el pais y cuando se trata de hacerlo de forma distinta podria ser
contraproducente para el desarrollo de la comunicacién; y hasta cierto punto, se pueden herir
sensibilidades causando ofensas y malentendidos. Con el fin de evitar estas complicaciones es

necesario saber que:

e A los ecuatorianos les gusta mucho charlar. Antes de entrar en el tema de negocios
se debe dedicar tiempo a una conversacion informal sobre el viaje, la cultura, el pais

etc.

e Eltono de conversacién es amistoso. Hay que evitar cualquier comentario que
pudiera mal interpretarse y mantener un tono de voz suave, ya que de lo contrario

se transmitird una sensacién de agresividad.

e Los negociadores ecuatorianos no cambian facilmente de opinion. Tratan cada
asunto de forma independiente y toman sus decisiones con base en las experiencias
pasadas, mas que mediante la aplicacion de unas normas generales o principios

I6gicos.

e El ritmo de negociacion es lento. Se producirdn varios retrasos hasta que el acuerdo

se cierre.
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Como puede inferirse a través de todo lo mencionado, las Mipymes ecuatorianas se
sienten en total confianza cuando son entendidas y pueden negociar bajo el alto contexto, ya
gue es una forma de vivir y transmitir lo que es conocido para ellas. No intercambian solo
formalismos o datos legales, sino que les permite interactuar de manera mas personal, ya que

estan comprometidos con las relaciones humanas y con la gente.

Bajo Contexto.

A diferencia de las culturas de alto contexto, esta se caracteriza por utilizar el lenguaje
verbal como uno de sus principales aliados. Esto, debido a que toda la informacion se transmite
de forma directa y sin rodeos, haciendo que las personas que manejan y han vivido en este
contexto hagan de las negociaciones algo facil de entender y rapido de concluir. En las
entrevistas se encontré que ciertos paises que mantienen relaciones comerciales con las

Mipymes manejan este tipo comportamiento debido al contexto en que han crecido.

Existe un pequefio porcentaje de los empresarios ecuatorianos que revelan que, tratar
con personas de este contexto, ha favorecido la negociacién cuando el acuerdo se trata de
grandes voliumenes y pocos consensos. Afirman que no es aconsejable vincular temas
personales con los negocios, especialmente cuando se trata de Estados Unidos, que es un
claro ejemplo de cultura de Bajo contexto, ya que ellos se caracterizan por su franqueza y
precision. Para esta cultura “ir al grano” no se considera como una ofensa sino mas bien va

encaminada a evitar malos entendidos.

Por otra parte, un 40% de los entrevistados dio a conocer que para ellos tratar con
estadounidenses les supone cierto grado de inconformidad, porque este tipo de
comportamiento es percibido como superioridad y aires de grandeza. Esta caracteristica no es
bien aceptada en Ecuador, por lo que los expertos afirman, en base a su experiencia que esta

sociedad estd comprometida con su trabajo. Son personas muy frias en el trato personal,
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intolerantes frente al cambio, rigidos en sus posiciones y, sobre todo, muy exigentes en los
requisitos para negociar. Es por eso que la mayoria prefiere negociar con paises como China y
Asia como consecuencia de las similitudes que comparten en la forma de interrelacionarse y

compartir con los otros.

Disposicion del tiempo

Segun el recorrido bibliogréafico realizado se manifiesta que existen dos formas de
concebir al tiempo, segun el contexto que manejan las culturas: monocrénico y policronico. El
primero se asocia con el bajo contexto y el segundo con el Alto contexto. Al analizar los
resultados de las entrevistas, una de las empresas importadoras sefala que, al negociar con
China, una nacién de alto contexto, las agendas son mucho mas libres y abiertas. Es decir, se
adaptan a las necesidades y requerimientos que la negociacion requiere. Gracias a la
informacién plasmada en el marco tedrico p. 20, se entiende que este manejo de los tiempos se

debe a que su estructura es policrénica.

Ademas, esta predisposicion al tiempo no solo surge al momento de concretar el
contrato, sino cuando los empresarios ecuatorianos necesitan mas detalles o solicitan muestras
para conocer a profundidad la calidad del producto que estdn comprando. Por su parte, los
negociadores en China estan siempre listos para atender estos requerimientos y muestran gran

disponibilidad de tiempo, a fin de estrechar los lazos comerciales.

Por otro lado, cuando las Mipymes se han visto en la necesidad de aplazar o, por el
contrario, anticipar una entrega por parte de los proveedores que se caracterizan por el bajo
contexto, han mostrado rigidez al cambio y la respuesta ha sido negativa. La razén de esto es
gue en estas culturas el tempo es sumamente valioso y es considerado como dinero, por lo

gue las agendas son bastante estrictas y no se pueden manejar con facilidad. Si el motivo es
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cambiar el orden cronolégico, estos casos ocurren en especial con Estados Unidos, un pais

gue se maneja bajo la concepcion monocrénica del tiempo.

Influencia de las dimensiones culturales en las sociedades al momento de negociar

Como se menciong, en el transcurso de su integracién al mercado internacional, las
empresas enfrentan ciertas barreras como la cultura. Es por eso que el antropélogo y escritor
holandés Gerad Geert Hofstede, contribuyé con la teoria que hora lleva su apellido, surgida
entre los afios 1967 y 1973. Esta teoria se centra en la interculturalidad y en un estudio que
identifica los patrones culturales de cada grupo de individuos, para lo cual se analizaron
personas de 53 paises de todo el mundo. Estos datos fueron extraidos de las 72 filiales de
International Business Machines (IBM), una empresa internacional, con el objetivo de estudiar
cémo se comportan los diferentes tipos de culturas que interactian en esta empresa (Esquivel

& Luis, 2018).

Hosfstede cred cinco dimensiones que permiten entender las relaciones interculturales.
Estas dimensiones son: a) Distancia y distribucion del poder; b) Individualismo y colectivismo,
c) Manejo de la incertidumbre; d) Masculinidad y feminidad; y €) Concepcion de largo y corto
plazo. En el presente trabajo se entrevisté a Mipymes ecuatorianas, especificamente del canton
Quito, para entender y lograr explicar las conductas que presentan los negociadores

ecuatorianos en cuanto a las dimensiones planteadas en esta teoria.
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Figura 7:
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¢ Quién tiene el poder decisorio en las negociaciones internacionales?

La primera dimensidn es la distancia del poder, que nos ayuda a conocer cuanto una
cultura esta dispuesta a aceptar a otra, ademas de determinar quién es el encargado de
realizar ciertas actividades en relacion a los cargos que se ocupan en las empresas.
Dependiendo del pais existen culturas con gran o menor distancia al poder. El objetivo de esta
dimension es conocer cdmo una sociedad maneja las desigualdades entre las personas. En las
culturas con gran distancia al poder se puede mencionar a los paises de Asia, Europa Oriental,
Latinoamérica y Africa. En estos paises no se suele cuestionar las érdenes de aquellos que se
encuentran en un nivel jerarquico superior (gerentes). En las culturas con menor distancia al
poder se encuentran los paises noérdicos, Nueva Zelanda y Australia. Aqui todas las personas

tienen igualdad en el poder (AFS Intercultural Programs, Inc, 2012).



67

A continuacion, se mencionan las principales caracteristicas que se destacan en

culturas orientadas a este tipo de dimension.

Tabla 2:

Caracteristicas de las culturas con gran y menor distancia al poder

Culturas con menor distancia al poder Culturas con gran distancia al poder
La inequidad es minimizada La inequidad es aceptada

Hay una jerarquia por conveniencia Hay una jerarquia por necesidad

Los superiores son accesibles Los superiores son inaccesibles

Todos tienen los mismos derechos Los que tienen el poder tienen privilegios

Los cambios suceden a través de una Los cambios suceden a través de

evolucién natural revoluciones

Nota: Recuperado de AFS Intercultural Programs, Inc (2012)

Segun estas caracteristicas y las entrevistas realizadas, el Ecuador se puede catalogar
como un pais con gran distancia al poder, es decir, en esta sociedad es normal ver desigualdad
entre las personas. Esta cultura no toma decisiones sin antes consultar a sus superiores, ya
sea en el ambito familiar o laboral. En lo familiar, se respeta mucho a los padres y adultos
mayores, mientras que en el laboral si se trata del desarrollo de una negociacién siempre va un
delegado de alto mando quien es capaz de resolver cualquier diferencia que se llegase a

presentar, y conciliar un acuerdo en que las dos partes salgan beneficiadas.
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El 100% de los representantes de las Mipymes manifesté que no cualquier persona es
idénea para realizar una negociacién en el extranjero. Cada Mipyme entrevistada tiene
establecidos departamentos y areas designadas para diferentes actividades, dado que cada
empleado tiene sus responsabilidades. Se rigen por jerarquias y las 6rdenes las dicta el
gerente de la empresa, razon por la cual son los encargados de asistir a las mesas de
negociacion por ser quienes conocen mas de la empresa y porque son los mas capacitados
para establecer contacto con diferentes culturas. Algunas empresas mencionaron que el
gerente general realizaba el primer contacto y, dependiendo de cémo se dio el transcurso de la
negociacion y la forma de interactuar del cliente, se delega a otra persona que esté capacitada

para seguir con negociaciones futuras.

Asi mismo, se evidencia que, al ir personalmente el gerente a la negociacion, se expone
a la contraparte el interés que se tiene hacia ellos para la creacion de una relacién comercial.
Es asi porque los gerentes generales son las personas mas importantes de la empresay no
siempre cuentan con un horario disponible. Ademas, si se llegase a dar una renegociacion se

podria tener una respuesta de inmediato.

Individualismo y Colectivismo

En esta dimension se menciona que existen dos tipos de sociedades: las individualistas,
gue son aquellas que solo piensan en un “yo” 0 en si mismas. Al tomar decisiones, no
consideran el éxito para todos y se manejan con una comunicacion de bajo contexto. Por otro
lado, tenemos a las sociedades colectivistas, las mismas que se caracterizan por pensar en el
bienestar para todo el grupo. No se centran en el “yo” sino en un “nosotros”. Adicionalmente su

comunicacion es en alto contexto.

Segun las entrevistas realizadas a las Mipymes, se deduce que Ecuador se categoriza

como una sociedad colectivista por el hecho de que el 80% de los entrevistados afirmaron que
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su objetivo en una negociacion es conseguir siempre el beneficio para las dos partes. Es decir,
los ecuatorianos se basan en el modelo de negociacién ganar-ganar, y como se habia indicado,
se manejan en un contexto Alto. Por ende, los empresarios de este pais al momento de

negociar respetan y toman en cuenta los intereses de los demas.

Asi mismo, al considerar que Ecuador es una sociedad colectivista, los empresarios han
mencionado que esto les ha traido ventajas en las negociaciones, ya que al manejarse en un
contexto Alto los ecuatorianos ofrecen respeto a la cultura de la contraparte. Del mismo modo,
son muy detallistas y siempre estan pendientes de que todo lo que haya pedido el cliente se
encuentre en perfecto estado. Esta es la manera como los empresarios llegan de manera

positiva al cliente y asi mantienen las relaciones a largo plazo.

Los empresarios entrevistados comentaron que han tratado con sociedades
individualistas como Estados Unidos, donde las negociaciones son complicadas. Al ser
Ecuador una sociedad colectivista, espera que exista un trabajo en grupo, pero los
estadounidenses solo se centran en sus intereses y no muestran intencién de mantener una
relacion a largo plazo; solo atienden el requerimiento. Por otro lado, China, que es una
sociedad colectivista, ofrece mas de lo que uno como exportador le pide. Ademas, son mas

amigables y demuestran interés por el éxito de ambas partes en la negociacion.

Manejo de la incertidumbre

En esta dimension se puede definir el manejo de la incertidumbre como la manera en
gue actlan, o la tolerancia que muestran, las culturas en relacion con los diferentes episodios
gue puedan presentarse de manera imprevista; si es que los paises aceptan o no los riesgos,
es decir, si los controlan o simplemente los dejan pasar. Existen paises con alto manejo de la
incertidumbre, quienes son comprensibles en relacién con los tiempos y situaciones. Por el

contrario, los paises con bajo manejo de la incertidumbre son més organizados y siempre
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tienen que contar con una agenda establecida. A continuacion, se presentan diferencias que se

perciben en esta dimensién:
Tabla 3:

Diferencias ante el manejo de la incertidumbre

Alto manejo de la incertidumbre Bajo manejo de la incertidumbre

El tiempo es un armazon para la orientacibn ~ Tiempo es dinero

Trabajo duro solo si es necesario Necesita estar ocupado
Presion y puntualidad se aprenderan Necesidad de presion y puntualidad
Tolerante a innovaciones en el medio Resistencia a innovacion

Nota: Recuperado de ORTUNO (2011)

De acuerdo con lo antes mencionado, se puede inferir que Ecuador es un pais con bajo
manejo de la incertidumbre. De acuerdo con los estudios realizados por Hofstede Insights, el
pais tiene un puntaje de 67 en evasion de la incertidumbre. Esto significa que como sociedad
busca evitar las situaciones que causen ambigiiedad y se rige por horarios buscando el control

de la situacion.

En la negociacién internacional, un pais con bajo manejo de la incertidumbre siempre se
enfoca en la preparacion, plantea sus objetivos para tenerlos en claro, realiza un estudio
exhaustivo de la contraparte y busca los beneficios econémicos esperados por la empresa.
Adicionalmente, establece posibles soluciones, que, de ser el caso, se puedan llegar a utilizar.

Esto se debe a que se podrian presentar cambios repentinos y drasticos en una negociacion en
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la cual intervienen diferentes tipos de culturas. Se puede alegar que los paises con bajo manejo

de la incertidumbre consideran todas las opciones para evitar cualquier estado de ambigledad.

Masculinidad y Feminidad

Hofstede propone esta dimensidn ya que en el transcurso de su estudio se da cuenta
gue las respuestas eran diferentes dependiendo del sexo. Por esta razén, decidié emplear
caracteristicas masculinas y femeninas para diferenciar a las culturas. Las culturas con
caracteristicas masculinas son competitivas y se encuentran focalizadas en logros, mientras
que las culturas femeninas son més arraigadas a la colaboracion, armonia y a conseguir una

buena calidad.

En las entrevistas realizadas a los gerentes de las Mipymes, al preguntar como

consideran que ellos se manejan en las negociaciones, mencionaron las siguientes cualidades:

¢ Implementacién del modelo de negociacion Ganar-Ganar
e Buscar el éxito en la negociacion

e Confianza bilateral

e Conocery dar importancia a los intereses de la contraparte
e Compromiso con el trabajo y con el cliente

e Dar la suficiente importancia a las tradiciones o creencias de la contraparte

Con base en estos resultados, se encuentra que en el Ecuador prima una cultura
colectivista, pero al mismo tiempo se centran en buscar el éxito, superarse y escalar hacia el
siguiente nivel. Esto puede contradecir la reputacion de que los paises latinoamericanos no
realizan un trabajo duro. Ecuador es un pais que busca la competencia, pero no entre los
miembros de su sociedad, demostrando aqui su apoyo colectivo. Los empresarios ecuatorianos

van en busca de los ingresos mas altos y de ser reconocidos por el trabajo duro que realizan.
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De igual forma, siempre estan tratando de alcanzar un ascenso laboral, es por ello que se

cataloga a este pais como una sociedad masculina.

Orientacion de corto y largo plazo

En esta dimension Hofstede decide diferenciar a las culturas por su orientacion, ya sea
en corto o en largo plazo. Cuando las culturas estan orientadas al corto plazo tienden a
apreciar el pasado y el presente, es decir, aprecian que se tenga un respeto por lo que se
considera tradicional en su cultura. Las culturas de largo plazo se concentran en el futuro y las
personas que integran este tipo de cultura incentivan el ser ahorrativos, por lo que para esta
sociedad es muy importante la formacion y los esfuerzos académicos como forma de

prepararse para el futuro.

Hofstede insights es una pagina que recopila informacién de los paises del mundo
entero en asuntos de cultura y de negocios. En ella existe un apartado que asigna una
puntuacion en relacién con las seis dimensiones de Hofstede. Para el caso de Ecuador, no
existe informacién en la dimensién de Orientacién de corto y largo plazo. Sin embargo, a

continuacién, se mencionan ejemplos de paises con dichas orientaciones.

Con 88 puntos, Japon es una de las sociedades mas orientadas al largo plazo. En las
empresas de este pais generalmente se presenta una vision a futuro. Los japoneses no
esperan que las negociaciones estén orientadas a un objetivo de corto plazo, mas bien les dan
importancia a las relaciones interpersonales y que se iran fortaleciendo en el transcurso de la
relacion comercial hasta que se produzca un beneficio para ambas partes. La sociedad
mexicana, que segun la pagina de hofstede insights cuenta con un puntaje de 24, muestra
respeto por las tradiciones. Este tipo de cultura espera conseguir resultados rapidos y no se

concentra en ahorrar para su futuro (Hofstede Insights, 2018).
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Conocer la orientacion en el tiempo de un pais es esencial para la negociacion. Esto se
debe a que, si se tiene conocimiento de esta dimensién se pueden disefiar incentivos que se
alineen con los objetivos de las partes involucradas, ya sean a corto o largo plazo como
resultado. Por ejemplo, si se esta tratando con una empresa cuya cultura es de orientacion a
corto plazo y la empresa que esta ofreciendo sus servicios expone un objetivo a largo plazo, es
posible que el negocio no llegue a un buen acuerdo e incluso no se llegue a cerrar el negocio.
Las culturas que se orientan al corto plazo estan mas preocupadas por el pasado y el presente,
mientras que las culturas que presentan una orientacion a largo plazo se enfocan en el futuro.
Entonces, conocer la orientacion de la sociedad con la que se van a realizar negociaciones

ayuda a evitar choques culturales o conflictos.

Al finalizar con las entrevistas, se concluye que son cinco tépicos los que se toman en
cuenta por parte de las Mipymes en Ecuador para desarrollar el proceso de negociacion en el
mercado Internacional, los cuales son: Globalizacion, negocios sustentables, factores

culturales, Teoria de Hall y Teoria de Hofstede, tal como se muestra en la siguiente Figura.
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Figura 8:

Mipymes y el mercado internacional

MIPYMES 5 ol Mercado

/ Wharnecions

Giobahza00n Teoria de Mofstede

Teoria de Hab
Negocio Sustentable

‘ Factores Cultunr ales

Durante las entrevistas se menciona principalmente a la globalizacién como impulsor
del cambio en el comercio a nivel mundial, debido a la integracién de las economias de casi
todas las naciones. Esta hace que los negocios entre paises no sean solo necesarios, sino
imprescindibles. Ademas, consideran que gracias a este proceso no existen escenarios
perpetuos; al contrario, los comportamientos del consumidor, por ejemplo, siempre se ven
influenciados por nuevas tendencias o ideologias. La conservacion del medio ambiente y la
preocupacion por la sustentabilidad, ha hecho que las empresas se replanteen la forma de

generar ingresos y valor para los consumidores.

En funcién de lo planteado surge la preocupacion por hacer negocios sustentables,
debido a la necesidad de garantizar la calidad de vida de las generaciones futuras, evitando
danos irreversibles que afecten a su bienestar. Es por eso que las Mipymes, al ser la columna
vertebral de la sociedad, saben que el comercio de los bienes y servicios que promocionan al
mundo deben tener un propésito de cambio y generar impacto. Sin embargo, en Ecuador no es

muy frecuente que se apliguen medidas orientadas a esta causa, y dentro de las empresas
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estudiadas solo un pequefio porcentaje aplica cambios cuando se trata de negocios con paises

gue si valoran los negocios sustentables.

De igual manera, los factores culturales también influyen en la internacionalizacion de
las Mipymes cuando se trata del idioma. La importancia de dejar clara toda la informacién evita
gue surjan inconvenientes posteriores. Con este propésito, las empresas han sabido manejar
correctamente aplicaciones que les permiten dialogar con la otra parte en tiempo real y con
traductor incluido. También, el uso de correos electrénicos hace que las interrogantes y los

datos se traten de manera un poco informal y se solucionen las dudas de forma inmediata.

De la misma manera, en las Mipymes ecuatorianas se encuentran comportamientos
relacionados con las teorias de interculturalidad que se presentan en el marco te6rico. Por
ejemplo, se evidencia que en Ecuador predomina la cultura de Alto contexto, debido a la gran
importancia que la sociedad le da al colectivismo, a las relaciones personales, afectividad,
gestos y al contacto humano. Bajo esta perspectiva existen dimensiones que se plantean en la

Teoria de Hofstede que se relacionan y se presentan en las empresas estudiadas.

Capitulo IV: Conclusiones

En el presente capitulo se recogen las principales conclusiones a las que se llegé para
dar respuesta a los objetivos especificos de esta investigacion, a partir de todos los resultados
recabados a lo largo de los tres capitulos. La segunda parte plantea las propuestas y futuras

lineas de investigacion que pueden reforzar la informacién y el conocimiento plasmado.

Sobre lainfluencia de la globalizacién

El primer objetivo especifico en la investigacion consistioé en determinar la influencia de
la globalizacion en el desarrollo de negocios en el &mbito internacional por parte de las

Mipymes del cantén Quito.
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Se evidencib en las respuestas recopiladas por los expertos, que la globalizacion es un
factor que impulsa el mejor desarrollo de las negociaciones a nivel internacional. Este proceso
les ha permitido participar en un escenario global que deja atras comportamientos obsoletos
como el individualismo o el querer negociar para ser quien obtenga la mejor tajada. Hoy en dia,
las relaciones empresariales funcionan solo si las relaciones que se establecen entre ambas
partes estan encaminadas hacia el beneficio mutuo y un ganar-ganar, como lo establece el

modelo de negociacién de Harvard.

De igual forma, los acuerdos comerciales que estimulan la globalizacién para
interconectar a las economias del mundo dejan aliados comerciales muy fuertes para Ecuador,
tal es asi que la muestra seleccionada para este trabajo asegura que los socios con los que
mas se negocia son Estados Unidos, China y Europa. Esto no es casualidad, ya que
justamente este es el top tres de los destinos de mayor exportacion ecuatoriana. Estos destinos
suman el 65% de las exportaciones no petroleras y no mineras del Ecuador, en el periodo

enero- abril del afio 2022.

Segun cifras del Banco Central del Ecuador, Estados Unidos es el segundo destino
comercial, detrds de China. De enero a abril del 2022, se registré un incremento del 18% con
respecto al mismo periodo del 2021, con $1.329 millones en exportaciones, seguido muy de
cerca por la Unién Europea, con $1.237 millones, lo que significo un incremento del 17 % en el
primer cuatrimestre del 2022 en comparacion con el 2021 (Ministerios de Produccion y de

Agricultura se reunieron con embajadores de Estados Unidos y la Union Europea, 2022).

Debido a esta realidad y a la necesidad de seguir buscando mercados transfronterizos,
y con el fin de aumentar la entrada de inversion extranjera, se evidencio que la aplicacion de
modelos y estrategias méas acordes con el panorama econdémico actual es imprescindible. Las
Mipymes aseguran que la adaptabilidad es una habilidad necesaria para competir en el mundo

empresarial puesto que la globalizacién no solo ha contribuido a la expansion de lazos
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comerciales entre los paises, sino también ha propiciado el entendimiento cultural, al tener la

necesidad de interactuar con otras culturas como parte de su estrategia de internacionalizacion.

Siguiendo la misma linea, se concluye también que, con base en la experiencia de los
empresarios ecuatorianos, la conciencia cultural, sumada a la adaptabilidad, les ha permitido
interactuar de mejor manera con sus aliados comerciales. La preparacion también aporta
mayor valor a la negociacion pues ambas partes acceden a la realidad de la otra de forma
previa, cuando se realiza una investigacion de los rasgos caracteristicos de la contraparte
negociadora. Tal es asi, que la importancia radica en evitar malos entendidos o, por el

contrario, contribuir al mejor entendimiento de las partes.

De hecho, al analizar el comportamiento de las empresas ecuatorianas, se demuestra
gue el profesionalismo y los conocimientos técnicos no bastan por si solos para el éxito del
comercio internacional. La clave consiste en combinar ambos, la parte operativa y la
consciencia intercultural, puesto que los contactos entre culturas han sido por varios afios un
espacio de confrontacion debido a la intolerancia y al rechazo a lo distinto. Sin embargo, la
interculturalidad pretende que se conviertan en un espacio de negociacion, cooperacion y

entendimiento entre culturas.

Sobre los negocios internacionales y los negocios sustentables

La creciente preocupacion por el comercio sustentable también interviene en el sector
empresarial para hacerlo cambiar y modificar antiguos patrones. Las preocupaciones y las
tendencias orientadas al cuidado del medio ambiente también ejercen presion sobre los
modelos de negocio actuales y tradicionales. La investigacion revela que el enfoque y los
valores organizacionales de las Mipymes estan cambiando poco a poco para orientarse a esta

problematica mundial. De hecho, en algunas empresas surgen términos como la trazabilidad
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para garantizar la cadena de suministros de los bienes y asi garantizar todo el proceso

productivo.

No cabe duda que la globalizacién ha extendido sus aristas hacia los negocios
internacionales reforzando ain mas la interdependencia entre los paises y haciendo necesaria
la convivencia entre diversas sociedades. Tanto las empresas como las personas que las
dirigen, deben adoptar una perspectiva global de los mercados y la forma de hacer negocios,
pues operar en el extranjero requiere adaptacion y entendimiento de la cultura con la que se
esta tratando y, por ende, cambiar los métodos acostumbrados de hacer negocios. Para ello la

preparacion y la tolerancia juegan un papel importante.

Sobre latecnologiay el uso de las TIC's

Otro de los beneficios que la globalizacion representa en el mundo actual es la
innegable conexidn que existe gracias a la evolucion de la tecnologia y comunicacion. Los
correos electrénicos, videoconferencias y las aplicaciones con traductor incluido han hecho de
los negocios algo facil y rapido de procesar. Las tres herramientas mencionadas anteriormente
son las preferidas por los empresarios a la hora de contactar a sus socios. Con esto queda
claro que hoy por hoy el idioma no es una limitacion para poder dialogar y acordar detalles en

la negociacion.

Sobre los factores culturales que tienen mayor relevancia en las mesas de negociacion

de las Mipymes ecuatorianas

El segundo objetivo especifico de la investigacion consistié en analizar e identificar
cudles son los principales factores culturales que tienen mayor relevancia en las mesas de

negociacién de las Mipymes del cantén Quito.
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Se evidencio la existencia de tres factores culturales: conciencia de tiempo, idiomay

religién. En el segmento analizado como primer factor se establece:

1) La conciencia de tiempo: Se destaco este elemento debido a que los ecuatorianos
no se caracterizan por su puntualidad. Para la mayoria de los ecuatorianos, llegar tarde a citas,
entrevistas o al trabajo es algo que forma parte de su dia a dia. Por eso, a la sociedad
ecuatoriana no le representa conflicto si la contraparte llega unos minutos tarde o si se pospone
la cita para otro dia. Pero, al tratar con sociedades diferentes, los ecuatorianos son conscientes
gue es importante para muchas culturas la puntualidad. Para tomar conciencia en este aspecto
negativo, el gobierno ha creado e incentivado programas como la campafia creada por varias

empresas llamada “la hora ecuatoriana”.

2) El idioma: Actualmente, el idioma ya no es una barrera para los negocios, como se
evidenci6 en las entrevistas realizadas, y es posible gracias al avance de la tecnologia. El uso
de tecnologias o plataformas como google meet, zoom y skype, que cuentan con traductores y
brindan la factibilidad a los empresarios para poder comunicarse con los compradores que
habitan en otros continentes en tiempo real. Esto reduce tiempo, la comunicacién es mas
rapida y se solventan dudas con respecto a precios, proveedores, tiempos de salida y llegada

de la mercancia.

3) Lareligion: Se plantea este elemento ya que como experiencia de los entrevistados
para evitar un choque cultural que pudiese existir, por la gran variedad de creencias religiosas
gue existe, es importante tener conocimiento de estas en el transcurso de la negociacion. La
influencia que impone este factor es clave. Por esta razon, se recalca este factor para llegar al

cliente de una manera apropiada.



80

Sobre Influencia del contexto en las sociedades al momento de negociar

El tercer objetivo especifico en la investigacion consistio en estudiar la influencia del
contexto cultural en las sociedades al momento de negociar. Este andlisis se hizo a través de la

Teoria de Hall.

Dicho objetivo se cumplié en su totalidad, al identificar que en el pais predomina una
cultura de alto contexto, en la que el acercamiento personal y el lenguaje no verbal hacen de
las relaciones un vinculo fuerte entre quienes negocian y comparten informacién. De hecho, en
Ecuador, este tipo de acercamiento es el gue mas valor tiene ya que si se pueden estrechar
lazos de amistad antes de formalizar algin acuerdo. Se entiende que al menos en esta hacion,

las relaciones seran perdurables.

En el caso de Asia, las Mipymes gque han tratado con paises como China consiguieron
buenos proveedores por el mismo hecho de compartir similitud en el contexto y por valorar en
igual medida el peso de la cultura en cada caso. Por el contrario, las empresas ecuatorianas
gue exportan hacia Estados Unidos tienen claro que la informacion que se transmite entre ellas
va a ser explicita y todo queda claro a través de detalladas especificaciones escritas o
verbales. Paises anglosajones como Reino Unido o Estados Unidos, y similares como
Alemania, son aquellos que manejan Bajo contexto. Crear un puente de confianza antes de

iniciar la negociacion es algo que consideran innecesario y poco relevante.

Sobre las Dimensiones culturales en las sociedades al momento de negociar

El cuarto objetivo especifico en la investigacion consistio en estudiar cémo influyen las
dimensiones culturales en las sociedades al momento de negociar a través de la Teoria de

Hofstede.
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Hofstede deduce el comportamiento que tienen las sociedades influenciadas por su
cultura al momento de realizar una negociacién a través de seis dimensiones, bajo las cuales

se abordo la presente investigacion.

1) Sobre la distancia al poder

Al respecto, se concluyé que los empresarios ecuatorianos cuentan con una alta
distancia al poder, la organizacion que se lleva en las empresas es de forma jerarquica y para
cada actividad existe un departamento o un &rea establecida. Por ello, es de suma importancia
para los empresarios de esta sociedad establecer un delegado de alto mando en la incursién

de una negociacion.

Al ser un pais con alta distancia al poder, cuando se hegocia con uno opuesto, podrian
surgir controversias, por las formas de autoridad y las maneras de relacionarse con esta que
cada nacion tiene. De igual forma, hay que mencionar que un superior que viene de una
sociedad con una alta distancia de poder creara rechazo en una opuesta, al respecto, por sus
métodos autoritarios. Y, por el contrario, no marcar las diferencias adecuadas con las personas
gue se encuentran a cargo seria visto como una sefial de debilidad en un pais con alta

distancia de poder.

Se puede deducir que en Ecuador existe temor y poca confianza en los gerentes o
superiores para designar actividades que demandan mayor importancia en la empresa. Es por
este hecho que, al momento de realizar un primer contacto con una empresa de diferente

cultura, solo participan personas que se encuentran en un rango superior.

2) Sobre el Individualismo y Colectivismo

Aqui se divide a las sociedades que piensan por el bien de todo el grupo o las que solo

buscan su bienestar. Segun los datos analizados, Ecuador se considera un pais colectivo. De
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hecho, cuenta con un porcentaje de 8 en individualismo, lo que lo hace uno de los paises mas

colectivos del mundo.

Se evidencid en los resultados obtenidos que los empresarios ecuatorianos se basan en
el modelo Harvard de “ganar-ganar”, razén por la cual en las negociaciones los empresarios
tienden a respetar los intereses de las partes involucradas y a brindar respeto hacia su cultura.
Al ser un pais colectivista, los empresarios han conseguido relaciones a largo plazo por el
hecho de que siempre estan pendientes de las necesidades de su cliente y muestran interés en

fomentar las relaciones interpersonales.

3) Sobre el manejo de laincertidumbre

Se observé un bajo manejo en la incertidumbre, es decir, que los empresarios
ecuatorianos tienden a evitar el riesgo pues se rigen y se sienten con mas confianza al
mantener procesos 0 métodos ya establecidos para realizar sus actividades. De igual forma,
necesitan basarse en reglas y normas, ya que no dejan pasar nada por alto para evitarse
cualquier situacién que presente ambigliedad y asi sentirse inseguros. Es importante recalcar
gue al ser un pais que evita el riesgo no se abre paso a los cambios e innovaciones que en el

momento de una negociaciéon podrian ser de utilidad.

4) Sobre la Masculinidad y Feminidad

Se dedujo que las caracteristicas relacionadas con la masculinidad son las que
representan a los empresarios ecuatorianos, debido a que siempre estan buscando alcanzar
sus objetivos. Como se menciong, este pais se maneja con un orden jerarquico en las
empresas, por lo que las personas siempre estan tratando de conseguir un ascenso laboral;
aunqgue, no hay que dejar de lado que Ecuador, si bien es cierto, es un pais con dimension
masculina, es por ello que es competitivo, pero también es una sociedad colectivista. Esto

guiere decir que si compiten, pero no con las personas que integran su sociedad.
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5) Sobrela dimensién de Orientacién a corto y largo plazo

Esta dimensién nos permite diferenciar a las sociedades que piensan en el futuro y las
sociedades que viven el presente. No se encontrd la informacion en la pagina de Hofstede

insights acerca de esta dimension en relacion al pais que se esta estudiando.

Recomendaciones

A continuacion, se plantean las recomendaciones que se consideran convenientes, con

base en los problemas identificados a lo largo del trabajo de investigacion.

Situacién 1: El deseo de las empresas por cambiar su modelo de negocio hacia uno

sostenible no ha pasado la etapa del querer hacerlo.

Si bien es cierto, pocas son las organizaciones que desde sus inicios han hecho

cambios internos importantes, pero no se cumple en todos los casos.

Solucién 1: Se recomienda a las Mipymes establecer mecanismos internos orientados a la
preservacion del medio ambiente, comercio justo y trazabilidad, a fin de aportar a los Objetivos
de Desarrollo Sostenible. Implementar estas medidas no solo beneficia en temas
medioambientales y sociales, sino que también ayuda al reconocimiento de marca dentro del
mercado internacional, debido a la creciente presion de los consumidores por productos o

servicios que tengan un propdsito orientado a la sustentabilidad.

Solucién 2: Incentivar a la academia y a la empresa privada a que incrementen la produccion
cientifica en torno a las ventajas de dar un giro en el negocio hacia un enfoque sustentable. La
cooperacion deberia ser mutua, pues proyectos de vinculacion harian concientizar a las
Mipymes sobre las oportunidades de mercado que existen, y en conjunto con la empresa

privada establecer asociatividad con modelos de innovacion y alianzas estratégicas.
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Situacién 2: Mal manejo del tiempo por parte de los empresarios ecuatorianos

Solucién 1: El Gobierno y otros actores relacionados deben incentivar y brindar apoyo a la
creacion de capacitaciones en torno a identificar cuanto pierden econémicamente los negocios
ecuatorianos debido a la impuntualidad. De igual forma, crear conciencia del respeto y lo que
significa este término para otras culturas. Cabe mencionar que para contrarrestar este
problema es necesario tener un cambio de mentalidad y adaptarse a la cultura con la que se

esta negociando.

Situacion 3: Problemas con las traducciones al momento de comunicarse con la

contraparte

Solucion 1: Elidioma ya no representa una barrera en los negocios. Sin embargo, se
recomienda que dentro de las Mipymes exista una persona que maneje bien el idioma de la
contraparte en términos técnicos relacionados con los negocios internacionales, o contratar los

servicios de un intérprete ya que pueden existir incongruencias en las traducciones.

Solucién 2: Debido a la falta de recursos para contratar una persona experta en idiomas, los
organismos estatales podrian ayudar en este acompafiamiento a las Mipymes, en términos de
dinero. De la misma manera, hay que incentivar a los organismos estatales a la creacion de

una dependencia que pueda apoyar a las Mipymes.

Situacion 4: No dar la suficiente importancia a la religion de la contraparte

Solucion 1: Investigar aspectos como el idioma, la percepcion del tiempo, religién, costumbres,
normas, estilos de negociacion y comunicacion, de la cultura con la que se va a negociar, ya
gue estos definen el proceder de la negociacion y el no conocerlos demuestra un punto débil a

la contraparte.
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Solucién 2: Se ha podido evidenciar que es de suma relevancia el factor de la religion, debido
a que influye en aspectos como la alimentacién de las personas, y al no conocer este aspecto
se podria arruinar el negocio y dejar impresiones negativas de la empresa. Por tanto, se debe
tener en cuenta aspectos culturales que puedan influenciar las negociaciones para no cometer

alguna equivocacion.

Situacién 5: Los empresarios ecuatorianos no conocen exactamente a qué se refieren

las culturas de Alto y Bajo contexto

Solucién 1: El primer paso a recomendar es lograr que las Mipymes entiendan a qué hacen
referencia estos términos. Para ello, se propone la colaboracion interinstitucional mediante
capacitacion y acompafiamiento por medio del cual la academia se vea inmersa en la creacion
de conocimiento, con base en casos reales y poniendo en practica la informacion tedrica

adquirida.

Solucién 2: Es primordial que los expertos encargados de las negociaciones internacionales
sean personas flexibles, dispuestas a tolerar y tratar con personas que presenten ideas y

comportamientos iguales o distintos.
Situacidén 6: Solo las personas de rangos superiores pueden participar en negociaciones
con otras culturas

Solucion 1: Establecer politicas globales previas en las empresas, como porcentajes de
cuanto se estara dispuesto a ceder a la contraparte para que las personas puedan guiarse y
partir de esos parametros. Asi se podria delegar, no solo a las personas que se encuentren en

altos rangos, sino a los demas integrantes de la empresa.

Situacion 7: Los empresarios ecuatorianos evitan el riesgo y los cambios

Solucién 1: En la actualidad, la innovacion juega un papel importante en las empresas para
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mantener su participacion en el mercado. Sin embargo, la falta de recursos impide tratar temas
como la innovacion, por lo cual se debe trabajar en temas de asociatividad entre Mipymes que
tengan la misma linea de comercializacion, para generar una cooperacion financiera que ayude

a combatir dichos problemas.

Solucién 2: Buscar auspiciantes o empresas privadas que brinden financiamiento a las

Mipymes

Situacién 8: Falta de informacién acerca de la dimensién de Orientacién a corto y largo

plazo

Solucién 1: Incentivar a la academia para que trabaje en estudios relacionados con esta
dimensién para el Ecuador, ya que incluso la pagina oficial de Hofstede no refleja ningln
porcentaje ya sea en corto o largo plazo para este pais. Es de importancia conocer estos

aspectos para conseguir resultados beneficiosos en las negociaciones.

Solucién 2: Ampliar este estudio a una poblacion mayor, ya que los resultados pueden

cambiar.

Reflexiones finales:

Un aporte sustantivo realizado por la presente investigacion se da a través del andlisis
de comportamientos, factores y percepciones con base en la experiencia de los expertos, sobre
cémo la cultura ha influido en el desarrollo de las negociaciones de las Mipymes con el
mercado internacional, dada la relevancia social y econémica de los resultados presentados.
Estos son importantes, ya que con base en ellos las Mipymes pueden conocer las ventas que

pueden lograr con una conciencia cultural adecuada.

En lo que tiene que ver con las implicaciones practicas, se establece una contribucién

con los siguientes actores: 1) la academia, como uno de los principales actores para generar
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conocimiento cientifico sobre el funcionamiento interno de las Mipymes ecuatorianas vy,
ademas, establecer cooperacion con base en proyectos de vinculacion e investigacion; 2) El
Gobierno, para trabajar en conjunto como un ente de capacitacion y acompafiamiento en
iniciativas que pretendan dar un giro al negocio de las Mipymes, a fin de participar en la

dinamica actual y mostrandole los beneficios de intervenir en la misma.

Queda claro que la informacion presentada es de fundamental importancia para este
sector empresarial del Ecuador, debido al enfoque disruptivo, pues no se encuentran muchos
datos en términos de estudio a nivel de Mipymes. La mayoria de la informacion existente esta
realizada con base en empresas multinacionales. Por ende, es necesario ampliar este
conocimiento a todo el grupo humano, econémico y productivo que participa en las actividades

realizadas por estas empresas.

Todavia existe mucho camino por recorrer en materia de investigacion sobre la
influencia que tiene la cultura en el desarrollo de las negociaciones de Mipymes con el mercado
internacional, por lo que surgen las siguientes interrogantes que pueden ser abordadas en

futuras investigaciones:

- ¢ Las Mipymes estan preparadas para cambiar y adaptarse al mismo tiempo que

avanza la globalizacién?

- ¢, Se deberia establecer leyes en beneficio de las Mipymes en temas de capital e

inversion para apoyar a la innovacién del sector empresarial?

- ¢ La existencia de leyes en pro de la sustentabilidad podria ser aplicable a las

Mipymes?

- ¢ Los empresarios ecuatorianos pertenecen a una dimensién de corto o largo plazo?
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- ¢, Como afecta el factor de la religién en los negocios internacionales cuando se trata

con culturas creyentes diferentes al catolicismo?

- ¢, Como aportan las entidades publicas o privadas en el desarrollo de la innovacién de

las Mipymes ecuatorianas?

“Serincapaz de navegar en textos culturales desconocidos puede llevar a la frustracién y a
la confusion”

Intercultural LINK
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Anexo 1: Formato de entrevista sobre la intervencidn de la cultura en los negocios

internacionales de las mipymes

DEPARTAMENTO DE CIENCIAS ECONOMICAS ADMINISTRATIVAS Y DE COMERCIO

CARRERA DE COMERCIO EXTERIOR

MIC- PROFESIONALIZANTE
La presente entrevista tiene como propdsito recopilar informacién para el desarrollo del trabajo
de grado titulado “Desarrollo de la negociacién en el mercado internacional’, la informacién

proporcionada se utilizara con fines académicos, agradezco su colaboracion.

Objetivo: Identificar como la cultura influye en el desarrollo de la negociacién en el mercado

internacional.

1. ¢En su experiencia, que ha aprendido de las otras culturas con las que ha

negociado?

Idioma | religién costumbres

Politica | ideologia | estilo de vida

¢El... harepresentado para usted una barrera al momento de negociar?
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2. ¢Hatenido usted que viajar o asistir al pais del proveedor para realizar la

negociaciéon?

(Sl) ¢considera usted que al estar en el pais anfitrion este cuenta con el mayor poder en
la negociacién? ¢(COmo ha notado esta diferencia de poder y coémo la ha podido

sobrellevar en el transcurso de la negociaciéon?

(NO) ¢Considera que al ser usted el importador ha obtenido ventajas por sobre la

contraparte?

3. ¢, Cree conveniente que cualquier persona de la empresa sea idénea para realizar

este proceso?

4. ¢En su experiencia en la negociacion, ha interactuado con culturas en donde se
maneje la informacién de manera directa, rapida y precisa o por el contrario con culturas
en donde se priorice a la personay sus sentimientos antes de tratar temas de la

negociacion?
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ALTO CONTEXTO ¢Esto ha influenciado de cierto modo en concretar la negociacion

debido al mayor nivel de acercamiento y confianza?

5. Culturalmente en Latinoamérica la puntualidad no es un rasgo determinante. ¢ Al
ser una mipyme se ha visto afectada por esta situacidén en las negociaciones

internacionales?

6. ¢La sustentabilidad entendiéndose como “la forma de hacer negocios sin
impactar negativamente el medio ambiente, la comunidad o la sociedad en su conjunto”

ha sido un factor a tomar en cuenta al momento de decidirse por algun proveedor?

(Si) ¢Por qué hatomado esta decision?

(No) ¢Considera que la sustentabilidad no es un tema muy importante para

Latinoamérica en este caso para el Ecuador?
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