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¢, Qué es la Negociacion Internacional?



Definicion

Entendemos a la negociacion internacional como un
proceso entre dos o mas partes, las cuales buscan
escenarios de convergencia que permitan logran un
acuerdo.




Otras Definiciones

Para Rugman, Negocios Internacionales, la negociacion
Internacional, es el estudio de las transacciones que tienen
lugar en el extranjero para satisfacer las necesidades de
los individuos y organizaciones. En el marco del comercio
internacional, estas actividades econoOmicas son
operaciones comerciales, como es el caso de importar o
exportar bienes, y la inversion directa de fondos de
companias internacionales.



L
Otras Definiciones

Para Frederic Pearson, Relaciones Internacionales, la
negociacion puede considerarse como el medio para
solucionar las diferencias respecto a las prioridades de las
partes en conflicto a través de intercambios de propuestas
para alcanzar soluciones mutuamente aceptables.



Estrategias de Negociacion

Existen diferentes estrategias de negociacion, esto va a
depender de muchos factores; la naturaleza y el tamano de
la organizacion, el contexto, las expectativas y otros.



Estrategias de Negociacion

Desde la perspectiva de las Relaciones Internacionales
algunas estrategias basicas y generales son:

1) Rivalizar con la agresion (confrontar);
2) Ceder o dar Algo (Acomodarse); y

3) Solucionar problemas en forma tal que las partes ganen
conjuntamente.



Etapas del proceso de Negociacion

De acuerdo a Oscar Nudler, en su obra «Sobre los
conflictos y las metaforas», afirma que en el marco de las
relaciones internacionales, existen diferentes etapas en el
proceso de negociacion:

a) Conflicto Primitivo
h) Coexistencia

c) Dialogo

d) Reestructuracion



Etapas del proceso de Negociacion

a) Conflicto Primitivo

En esta punto, cada parte representa a la otra en términos
totalmente negativos: equivocado, injusto, inmoral,
especulador, aprovechado, etc.



L
Etapas del proceso de Negociacion

b) Coexistencia

En esta etapa se acepta el derecho de existir de la otra,
por necesidad u contexto, pero aun persiste la falta de
entendimiento mutuo.



Etapas del proceso de Negociacion

c) Dialogo

En esta etapa cada parte estd preparada a entrar en un
dialogo verdadero, con el otro a veces con el apoyo de un
tercero que viabiliza el dialogo.

El verdadero dialogo implica que cada parte desarrolla la

manera de captar de manera adecuada el interés de la otra
parte.



Etapas del proceso de Negociacion

d) Reestructuracion

Esta es la fase culminante de Ila resolucion de Ila
negociacion o del conflicto. Ambas partes construyen un
nuevo marco de referencia entre ambos.

Sin embargo, también es el inicio de nuevos ciclos de
solucion.



Fases del proceso de Negociacion

De acuerdo a Gavin Kennedy, en su libro «Una Nueva
Forma de Negociar», menciona que en general existen 4
fases:

OPactar

Preparar



L
Fases del proceso de Negociacion

1) Preparar

Proceso por el cual se prepara previamente la negociacion,
la idea es estar mas preparado que la otra parte con la
finalidad de obtener una ventaja en el proceso de
negociacion. La cantidad de tiempo y esfuerzo son
significativos para fortalecer la negociacion.



Fases del proceso de Negociacion

2) Debatir

Se refiere a la exposicion continuada a la forma de
negociar de las personas, demuestra que la mayor parte
del comportamiento reluce en el proceso negociador.

Discusion: Atagues, acusaciones y amenazas
Constructivo: Preguntar, escuchar, resumir y dar sefales



Fases del proceso de Negociacion

3) Proponer

Los comportamientos de proposicion, se refieren a la
accion de proponer un alternativa de solucidon al proceso
de negociacion con la idea basica de que la negociacion
consiste en conseguir lo que uno quiere de alguien
cambiandolo por algo que la otra parte quiere.



Fases del proceso de Negociacion

4) Pactar

Es el final del proceso de negociacion donde se establecen
las condiciones generales del acuerdo, en el caso del
comercio internacional se establecen; Precios, Cantidades,
Incoterms, Calidad, Formas de Pago, Seguros, Envases y
Embalajes, Penalidades, Tiempos vy otros.



Estilos de Negociacion

Existen diferentes estilos en el proceso negociador, esto
dependera de la naturaleza de la personalidad y otras
caracteristicas del agente negociador. Para Gavin
Kennedy, una nueva forma de negociar, existen diferentes
estilos de negociacion que pueden relacionarse con los
colores:

== CStilo ROjO

— =W VATl

= EStilo Morado




Estilos de Negociacion

) Estilo Rojo

El estilo Rojo, se asocia a las actitudes agresivas,
iIntimidatorias y manipuladoras, este comportamiento se da
cuando un agente desea explotar al otro negociador, el
resultado final busca beneficiar solamente a una de las
partes. (Suma Negativa).



Actitudes Rojas

Agresivamente competitivo y no servicial

Dominar a sus oponentes

Tratar de ganar siempre

Todos los tratos son irrepetibles

Utilizar Estratagemas y trucos

Intimidar y Coaccionar

Aprovecharse del sumiso




L
Estilos de Negociacion

i) Estilo Azul

Los comportamientos azules se asocian con actitudes
serviciales, confladas Yy conciliadoras del agente
negociador.

El resultado que uno busca se rige por lo que se cree que
es mejor para ambos. (Suma Negativa).



Actitudes Azules

Ser servicial, incluso con socios agresivos
Mostrar respeto a todos los socios
Buscar el éxito

Todos los tratos llevan a otros

Renunciar a la manipulacion

Ser sinceros

Jugar limpio



Estilos de Negociacion

111) Estilo Morado

Se constituye en una especie de fusion del estilo rojo y
azul, el agente negociador expresa la combinacion en el
proceso de negociacion, asi, la consiga es «Deme algo de
lo quiero (Lado rojo de sus resultados), y «Le daré algo de
lo que usted quiere (Lado azul de la relacion).

Es decir, suma positiva en el proceso negociador.



Actitudes Moradas

Estilo

Morado

Lo que
uno
ofrece a
cambio




Areas de la Negociacion

Valores de A
Maximas
Demandas de A

Minimas Demandas de B

Linea de Negociacion

Minimas Demandas de A
Valores de B

Maximas
Demandas de B




El contexto de las negociaciones

Internacionales

El contexto es uno de los elementos significativos en la
negociacion internacional, Asi, existen otras teorias,
estrategias y tacticas de la negociacion:

- El manejo de la zanahoria y el garrote

- Teoria de los juegos

- Los recursos militares como herramienta de negociacion

- Los recursos economicos como herramienta de
negociacion

- El monopolio

- El monopsonio



Reflexiones y Preguntas finales

¢,Cudal estilo de negociacion, considera usted el mas
apropiado para el contexto comercial?

¢,Cudl sera la fase mas conflictiva en el proceso de
negociacion internacional?

¢,Quée productos considera usted que son conflictivos de
negociar?
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