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RESUMEN

Las herramientas digitales en el proceso de negociacion internacional han provocado
cambios importantes en la mesa de negociacion, haciendo que la relacion contractual sea
mas &gil y eficiente. Este articulo cientifico se enfoca en identificar los 6 tipos de
negociaciones como: distributiva, integrativa, colaborativa, explicita, tacita y por
posicion, donde cada una de ellas cumple un papel importante en la negociacion, asi
mismo, los procesos de la negociaciéon digital internacional como la preparacion, dialogo,
acuerdo y cierre, los cuales son fundamentales para cumplir con el propésito de satisfacer
las necesidades de la empresa. Por lo antes mencionado, el objetivo de esta investigacion
es realizar un analisis de las negociaciones digitales y sus procesos. La investigacion es
de tipo analitica y cuya metodologia se basa en referencias literarias mediante analisis
documental de diferentes revistas y libros de bases de datos de alto impacto, que permiten

dar soporte sustentable al marco teorico de la presente investigacion.
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International digital negotiation and its processes

ABSTRACT

Digital tools in the international negotiation process have caused important changes at the
negotiation table, making the contractual relationship more agile and efficient. This
scientific article focuses on identifying the 6 types of negotiations such as: distributive,
integrative, collaborative, explicit, tacit and by position, where each one of them plays an
important role in the negotiation, likewise, the processes of international digital
negotiation such as preparation, dialogue, agreement and closing, which are fundamental
to fulfill the purpose of satisfying the needs of the company. Due to the aforementioned,
the objective of this research is to carry out an analysis of digital negotiations and their
processes. The research is analytical and whose methodology is based on literary
references through documentary analysis of different magazines and high-impact
database books, which allow to give sustainable support to the theoretical framework of

this research.
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Negociacion digital Internacional

INTRODUCCION

La negociacion es quizds la actividad principal de la diplomacia internacional
contemporanea. Es el mecanismo central a través del cual las naciones resuelven
problemas comunes y conflictos internacionales, ya sea en la forma de negociaciones
multilaterales formales, o a través de intercambios bilaterales informales (Hopmann,
1990, pag. 7).

El término empleado en negociacion internacional es confuso porque los autores, tanto
de medios masivos como de informes gubernamentales y académicos los usan para definir
diferentes cosas (Daniels, Radebaugh, & Sullivan, 2004), sin embargo, sostienen que la
negociacion internacional abarca un crecimiento constante alrededor del mundo, en la
actualidad las competencias afectan tanto a la macro y micro empresas, ya que en su
totalidad venden productos a paises extranjeros y adquieren suministros de ellos.

Por otra parte, la negociacion internacional es aislada de la negociacion que se realiza
entre empresas de un mismo territorio, debido a muchos factores como: marco legal,
diferencia de idioma, cultura y protocolo en la negociacion. Por ello, que la existencia de
las Tecnologias de la Informacion y Comunicacién (TICs) contribuyen a la construccion
y el desarrollo de estos procesos.

El proceso de negociacion internacional se define como un conjunto de actividades a
través de etapas o fases como la preparacion, discusién, acuerdo, cierre y seguimiento de
la negociacion, permiten que se realicen operaciones o actividades de importacion y
exportacion en el dmbito internacional. Para Cano & Baena (2015) el proceso de
negociacion se origina con las necesidades y demandas que identifica la empresa en la
compraventa de bienes o servicios de forma cosmopolita, y concluye con la generacién
de un acuerdo o contrato que legaliza el vinculo comercial entre ambas partes.

Es evidente entonces, que las TIC facilitan la construccion de relaciones, la gestion de
informacién y el planteamiento de alternativas de negociacion ((Baena et al., 2014),
Adicional a esto, las herramientas digitales en el proceso de negociacion internacional
presentan varios factores que influyen en el aumento eficiente de la economia, es decir,
en ahorros de gastos que se obtienen por traslado y movilidad. Del mismo modo, permite
acelerar volumenes de informacion y optimizar las diversas actividades administrativas

realizadas por la organizacion.
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Las herramientas digitales han sido el gran aliado en este proceso de negociacion,
convirtiéndose en un intermediario en la relacion comercial de los diferentes paises en
todo el mundo. La incorporacion de las (TIC) ha contribuido en el desarrollo de las
organizaciones, siendo un instrumento importante para los procesos operativos de las
empresas.

Varios investigadores alrededor del mundo, han tomado como objeto de estudios la
incorporacion de las herramientas digitales en la negociacion, cuyos estudios destacan a
las herramientas tecnoldgicas como Thompson & Nadler (2002) se enfocan en el correo
electrénico, teléfono y fax como sistema de negociacion electrdnica, por su parte, Cano
& Baena (2013), sostienen que las TIC pueden influir en el comportamiento comercial
internacional de las empresas debido que cada vez mas utilizan estas herramientas
digitales para reducir costos y tiempo en los contratos con otras empresas, asi mismo,
permite estandarizar sus procesos de forma optima en las operaciones de compraventa
internacional.

El presente articulo tiene como objetivo identificar, a través de revisiones literarias las
negociaciones digitales Internacional y sus procesos. Partiendo de este apartado se
presentan en la metodologia las fuentes de informacion consultadas para sustentar el
articulo, que por su contexto permitieron obtener una mejor comprensién de las
influencias de las TIC en la negociacion internacional. Luego, en el marco teodrico se
describe la conceptualizacion de la negociacion, diferencia entre negociacion tradicional
y digital, tipos de negociaciones, procesos de negociacion internacional y la negociacion
digital internacional.

METODOLOGIA

Para la busqueda de informacion del marco tedrico se acudid principalmente a bases de
datos de revistas cientificas como SCOPUS, SCIELO y EBSCO, GOOGLE
ACADEMICO, entre otros, en las cuales se realizé bsqueda de articulos cientificos que
tuvieran dentro del titulo, resumen o palabras clave, conceptos y términos tales como:
Negociacion, Negociacion Internacional, tecnologias de informacién y comunicacion,
entre otros. Al respecto, las conceptualizaciones y términos de busqueda realizadas en las
bases de datos se ingresaron tanto en espafiol como inglés. Por consiguiente, para la
informacién bibliografica del preste trabajo investigativo fue realizada con fichas

bibliogréficas en formato Excel, que permitié obtener las referencias bibliograficas de
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forma organizada, resumen de cada articulo, métodos y resultados obtenidos que
permitiran sustentar las conceptualizaciones de la negociacion digital internacional y sus
procesos, con el fin de dar soporte a esta investigacion.

MARCO TEORICO

En el Marco Tedrico se abordara la definicién de negociacion, asi mismo, los tipos de
negociaciones y sus procesos, posteriormente se abarcaréd influencia de las TIC en el
proceso de negociacion internacional y su importancia de las herramientas digitales en
este proceso, generando un sustento tedrico para finalizar con la luego profundizaren la
caracterizacion de estas tecnologias.

1. Definicién de negociacion

Desde el inicio de nuestra existencia el ser humano ha tenido la necesidad de comunicarse
unos con otros, para obtener algun beneficio o satisfacer sus necesidades basicas para su
sobrevivir, como alimento, vestimenta, entre otros; asi mismo, la negociacion fue
incorporada para el trueque de alimentos y el comercio, que, a su vez, el precio para la
compra y venta era acordado mediante la persuasion.

La palabra negociacion para Real Academia Espafiola (2014), define estos conceptos de
la siguiente manera “mediante la negociacion se ajusta el traspaso, cesion o endoso de un
vale, de un efecto o de una letra o en otras palabras a través de la negociacion se procura
la mejor solucion de las disputas de asuntos de derecho publico o privado. La negociacion
es la accidn y efecto de negociar. También es posible definir a la negociacion como los
tratos dirigidos a la conclusion de un convenio o pacto”, por su parte, Hopmaun et al.,
(1990) citando a William Zartman, sostiene que la negociacién son procesos basicos,
dindmico y no una situacién estatica para tomar una decision, es ahi donde debe
seleccionar diversos valores para su implementacion y accion para llegar a una resolucion.
Es importante entender que un administrador, gerente o ejecutivo debe tener buenas
capacidades y habilidades para negociar, ya que esta técnica ha demostrado que el
principal papel de los administradores es mantener negociaciones con diferentes grupos
0 empresas como representante de la organizacion, y cuyo rol tiene una valiosa
connotacion interna, para intervenir como mediador en una disputa o negociar entre areas.
Por ello, a la negociacion se la define como un proceso que participan dos 0 mas personas
con el fin de intercambiar o conseguir algin beneficio que les permita crear, ganar

ventajas, obtener, mantener relaciones comerciales.
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Ahora bien, se puede definir a la negociacion como el rumbo de las necesidades en los
diferentes entornos, hasta la satisfaccion de ambas partes mediante un acuerdo que
implica compromiso, responsabilidad y beneficios para ambos grupos.

2. Negociacion tradicional + Negociacion digital

La negociacion tradicional Sanchez & Ferndndez (2020), las partes intervinientes trabajan
en modo de negociar por posiciones, empatia con el fin de buscar un acuerdo win-win y
cuyo modelo tradicional es el arte de negociar por medio de los procesos adaptativos,
consultivo y transformacional, siedo identificado en los afios 1900 por Rosann L. Spiro y
Barton A. Weitz, quienes los definian como habilidades para cambiar o modificar sus
comportamientos en las relaciones que mantinen con sus clientes por la percepciones e
informacidn percibida en una situacion comercial.

Por otra parte, la negociacion digital es la transformacién de la negociacion tradicional,
en este proceso se negocia estratégicamente utilizando herramientas que utilizan lenguaje
digital disponibles en el internet como publicaciones, correos electrénicos, foros, banco
de datos, instrumentos audiovisuales y plataformas virtuales que permiten comunicarse
de forma sincrénica y asincronica con los usuarios o proveedores.

Por lo tanto, toda negociacion involucra varias formas de interaccion y relacion entre
grupos de individuos o empresas. Es decir, esta accion es la combinacion entre el tipo de
negociacion digital y la tradicional. Por lo tanto, el objetivo de la negociacion digital no
es eliminar la negociacion tradicional, por el contrario, la unién de ambas constituye el
equilibrio perfecto para una negociacion optima y eficaz en un proceso contractual,
generando asi el sustento tedrico de la presente investigacion.

3. Tipos de negociacion

Los tipos de negociacion segun Garcia (2014) son en base a las diferentes actitudes que
toman las partes en el momento de la negociacion y cuyas relaciones contractuales
dependeran de la forma de negociar de ambos grupos de sus actitudes, habilidades y
estrategias de los negociadores. Sin embargo, Sanchez & Fernandez (2020), sostienen
que los tipos de negociacién se hacen referencia de acuerdo como se los plantea ambas
partes siendo estos luchar o cooperar.

De acuerdo a las consideraciones anteriores y luego de haber realizado una amplia
busqueda de los tipos de negociaciones, es importante dar a conocer los tipos de

negociaciones mas relevantes.
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Figura 1. Tipos de negociaciones
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La negociacion distributiva, se produce cuando los recursos son limitados,
simultaneamente con magnitudes opuestas, como el tiempo, precio, entre otros. Por lo
tanto, los integrantes de la negociacién consideran como se debe distribuir los recursos y
utilizan diferentes técnicas y estrategias para conseguir el mayor beneficio en este
proceso, donde ambos colectivos entran en discusion o regateo para alcanzar el mejor
resultado posible (Sanchez & Fernandez, 2020). Este tipo de relacién contractual prima
la desconfianza entre ambas partes y se protege celosamente la informacion, es
basicamente una competencia sobre quien obtendra mejor beneficio y que una de partes
alcance sus objetivos, dependera de las estrategias y tacticas que emplee en este proceso.
Por otra parte, la negociacion Integrativa, es la que ofrece metas que no creardn un
conflicto directo con los objetivos fundamentales del otro (Hopmann, 1990). En este
proceso de negociacion las partes negociadoras se enfocan en cumplir sus intereses y
necesidades y de la otra parte con el propdsito de generar una relacién contractual que
permita alcanzar los objetivos de forma conjunta para generar beneficios mutuos. Para
ello, es necesaria la integracién de las herramientas digitales en esta fase de negociacion
con el propdsito de agilitar el marco comun que es la resolucién definitiva de la

negociacion.
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Esta técnica es importante para cualquiera que participe en una negociacién. A menos
que una de las partes sepa como reclutar a la otra en un descubrimiento mutuo de
intereses, el comportamiento negociador normalmente resultara en una ronda de
negociacion “de suma cero” o “distributiva” mutuamente derrotada (Keiser University,
2020). De esta manera, la integratividad en la negociacion representa el interés de ambas
partes es evitar el cierre del contrato o acuerdo siempre y cuando exista que ambos
colectivos lleguen a una satisfaccion en comdn.

Otro factor importante en un acuerdo es la negociacion colaborativa, (Thomas et al.,
2013) consideran que en el &mbito colaborativo el enfoque de la negociacion es ganar —
ganar aumenta la relacion contractual con el proveedor a largo plazo permitiendo que esta
relacién exista intercambio de informacién, confianza y traspaso de cultura
organizacional. Por su parte, (Lozano et al., 2011) la colaboracién entre usuarios en el
documento base es posible gracias a la interfaz de la herramienta y a la caracteristica de
edicion multiusuarios que muestra una etiqueta con un color y el nombre para identificar
y tener un seguimiento en tiempo real de quien esté escribiendo, que se esta escribiendo,
que se esta cambiando y aportando al documento que se torna colectivo (pag. 25).

La Negociacion explicita es también denominado formal, o manifestacion consciente de
la negociacion, se da cuando la relacion es conceptualizada como un intercambio explicito
de oferta y contraofertas en el que las acciones de hallan conscientemente disefiadas para
encontrar una solucién mutuamente aceptable del conflicto (Munduate Jaca , 1987, pag.
31). Esdecir, en este proceso de negociacion los mediadores son conscientes de que estan
negociando.

Por consiguiente, en la negocién tacita las partes no son conscientes de que estan
negociando, pero quieren solucionar la disidencia. Es decir, que las partes tienen
problemas para comunicarse, por lo tanto, no definen la relacion contractual, (Gonzalez
Garcia, 2006 ) sostienes que la existencia de esta negociacion es porque a veces la propia
negociacion explicita no llega a producirse en una relacion contractual, por lo tanto, esta
negociacion influye tanto o mas en los resultados de una negociacion.

Por otra parte, en la negociacion por posicion cada colectivo toma una posicion al inicio
de la relacion contractual, en esta fase inician con el dialogo o discusion por medio de las
TIC para mantener su posicion defensiva sobre los intereses econémicos o beneficios que

desea adquirir la parte negociadora. Ademas, es considerada la negociacion por posicion,
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como un proceso competitivo, donde se suelen conseguir los acuerdos de manera rapida
sin considerar a la otra parte.

Cabe indicar, que las tecnologias tienen cada vez mas participacion en cada una de las
fases del proceso de negociacion internacional, principalmente aquellas herramientas
digitales que pueden reemplazar actividades y operaciones habituales, y las que disponen
una amplia integracion y conectividad con otras tecnologias.

4. Negociacion Digital Internacional

En una relaciéon contractual es indudable que existe un ambiente donde las partes
involucradas buscan cumplir y satisfacer sus objetivos y necesidades a partir de la
prerrogativa que estas puedan conceder, sin embargo, es imprescindible que se
encuentren alternativas que permitan que todo el proceso de negociacion sea eficiente y
cumpla con el objetivo.

Desde esta perspectiva se construye la polémica sobre que es mas conveniente y optimo
en una relacion contractual, particularmente en una etapa de compra y venta internacional,
donde ambas partes no se conocen de forma fisica y donde la confianza se obtiene cuando
las partes interactlan y conocen su entorno, tanto como aspectos personales vy
comerciales. Es en tal punto cuando la definicion de la negociacion se hace manifiesto,
debido a que los socios de la organizacion y sus representantes legales, mantienen
conductas diferentes en el momento de negociar; esto con el pasar de los afios y las
tendencias como las TIC ha obtenido un cambio evidente, donde existen diversas
opciones que brinda esta herramienta digital para realizar acuerdos y mantener la relacién
comercial con los clientes y proveedores, sean estas por chat, video llamadas, correo
electronico, entre otros.

5. Procesos de negociacion digital Internacional

La alianza estratégica es compleja en toda negociacion Internacional. La gran parte de las
organizaciones envian como intermediarios en la negociacién abogados o consultores
para que actlien como asesores debido a los procesos legales que se efecttan en la relacion
contractual. El aspecto importante en este tipo de negociacion el que tiene mayor control
es el socio mayoritario de la empresa, sin embargo, es esencial dar apertura a la contra
parte para que explique los beneficios que se van adquirir en este acuerdo, para ello es
necesario conocer las diferentes etapas de la negociacion.
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Es por ello, que a los procesos de negociacion se lo define como un conjunto de fases
donde los negociantes buscan satisfacer las necesidades de la empresa, con el fin de
obtener beneficios, compromisos y acuerdos ventajosos para ambos sectores comerciales.
De acuerdo a las consideraciones anteriores, para el proceso de negociacion se debe tener
en cuenta 5 etapas o fases como: Preparacion, dialogo, Acuerdo y Cierre.

Figura 2. Procesos de negociacién Internacional

Preparacion Dialogo Acuerdo Cierre

Fuente: Elaboracion propia

Preparacion: En esta fase el negociador debe tomar el control, dirigir, elegir como
responder y actuar en el proceso de negociacion, es aqui donde se ponen en claro las
normas Yy reglas de negociacion, aunque, cada negociante debe tener claro sus metas y
objetivos, asi mismo, que informacidn debe proporcionar y cual no, siempre manteniendo
los limites de acuerdo a lo acordado por la empresa que va a negociar, por otra parte, es
importante obtener informacién de la parte contraria, con el propésito de obtener una
vision para implementar estrategias al negociar.

Es importante que el negociador en esta etapa, no sea el protagonista de la negociacion
ya que el protagonista del proceso es el cliente, por lo tanto, el negociador debe escuchar
primeramente a la contraparte con el fin de llegar en un acuerdo para ambas partes.
Dialogo: El dialogo es la etapa central y la mas importante en el proceso de negociacion.
Inicia desde que empieza la conversacion entre ambas partes en la mesa de negociacion
hasta que se concluye el proceso de negociacion sea esta de manera tradicional o digital.
En esta fase se trata de conseguir o acercar a un acuerdo final, por medio de la persuasion
o dialogo con el proposito de llegar al objetivo que es obtener una relacién contractual
para satisfacer las necesidades de ambos grupos.

Esta etapa de negociacion actualmente, se la realiza por medio de las herramientas
digitales las cuales cumplen un rol importante es este proceso cuando las partes se
encuentran en diferentes paises o territorios. Sin embargo, para que sea exitosa la

negociacion debe existir respeto, empatia, confianza, flexibilidad, creatividad,
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asertividad, paciencia entre otros factores que permitiran que este proceso sea favorable
para ambas partes.

Acuerdo: En todo proceso de negociacion el objetivo principal es llegar un acuerdo entre
ambas partes, una vez que se ha realizado la preparacion y la discusion de la negociacion
la etapa del acuerdo es una de la méas importante para el negociador, donde se sustenta
por escrito las normas juridicas y acuerdos de la negociacion utilizando las TIC para su
desarrollo, con el fin de reducir riegos o cambio de opinion de la contraparte, en este
proceso se plasma los puntos tratados y datos especificos de la negociacion.

Obtener un acuerdo en la negociacion, permitird marcar la sostenibilidad de la empresa,
ya que debido a este proceso se generara automaticamente un campo de rentabilidad que
sera de enlace para futuras negociaciones.

Cierre: Una vez realizado el acuerdo entre ambas partes se procede con la finalizacién de
la negociacion, en este proceso se debe analizar con sentido critico como se llevo a cabo
este proceso, con el propdsito de encontrar aquellos desfases que se deben mejorar para
futuras relaciones contractuales.

La negociacion se concluye luego de haber empleado diversas técnicas, estrategias y
habilidades, con la interseccion de las TIC asociadas a Internet que facilitan la ejecucion
de transmision de la informacion (Stavrovski, 2004), la negociacién comercial llega a su
fin cuando se la efectlia un contrato. Sin embargo, esta etapa de negociacién internacional
se puede iniciar con la aplicacion de las herramientas digitales con el fin de agilizar el
proceso de negociacion, el mismo que dependera de las necesidades y preferencias de la
empresa. Por su parte, Cano & Baena (2013) sostienen que las TIC son herramientas que
mejoran notoriamente las relaciones contractuales de las empresas que incurcionan en el
proceso de importacion y exportacion de bienes y servicios.

CONCLUSION

La negociacion es una habilidad que la tiene todo ser humano, sin embargo, algunos la
desarrollan y otros no. Este proceso de negociacion ha tenido su evolucion con el pasar
del tiempo desde su conceptualizacion hasta los diferentes tipos y procesos de
negociacion internacional.

La presente investigacion muestra desde el marco tedrico como definen varios autores la
negociacion, como la Real Academia de la Lengua Espafiola hasta varios investigadores

que sostienen sus conceptualizaciones, donde enfatizan que la negociacion son procesos
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bésicos, dinamico y no una situacion estatica para la toma de decisiones donde se
seleccionan diversa accion para llegar a una resolucion.
Otro aspecto importante, es la relacién entre negociacion tradicional versus la digital,
donde ambas cumplen un rol sustancial en el proceso de negociacion internacional; sin
embargo, la union de estos tipos de negociaciones permitira que todo proceso contractual
sea mas eficiente y eficaz, debido a que la negociacion tradicional se la realiza de forma
directa con las partes involucradas y la negociacion digital interviene los medios
tecnoldgicos como las TIC.
Por otra parte, son considerados los tipos de negociacion como actitudes y habilidades de
los grupos negociadores que poseen al momento de mantener un acuerdo. Por lo tanto, la
presente investigacion se centra en 6 tipos de negociaciones como: Distributiva,
integrativa, colaborativa, explicita, tacita y por posicion, donde cada una de ellas cumple
un papel importante en la relacion contractual acompariada de las herramientas digitales.
Por ultimo, para que toda negociacion sea viable es importante tener en consideracion las
5 etapas como: Preparacion, diadlogo, Acuerdo y Cierre, los cuales permitiran que este
proceso sea organizado y cumpla con el propdsito de satisfacer las necesidades de la
empresa. Sin embargo, estas etapas deben estar relacionadas con las TIC, cuyas
herramientas son utilizadas para que la negociacion internacional sea mas eficiente, por
la agilidad de negociar, la reduccién de tiempo en la negociacion y ahorros en gastos de
movilidad que permiten mejorar las relaciones contractuales.
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