El valor de las TIC

en la negociacion internacional



| proceso de negociacion

internacional se trata de

un conjunto de opera-

ciones y actividades que

permiten la compraventa

internacional (importacion
y exportacion) e incluye etapas como
preparacion, dialogo y cierre de la ne-
gociacion.

Este proceso involucra, ademas,
la capacidad de los profesionales en
esta area, de conocer los contextos,
fortalezas y debilidades de los mer-
cados, a los cuales quieren ingresar
con sus productos y servicios. Dice
también la experiencia de quienes
participan en estos procesos, que es
imprescindible la habilidad para co-
municarse en otros idiomas o la po-
sibilidad de generar vinculos de con-
fianza. Sin embargo, las herramientas

para llevar a cabo esta labor deben ser
consecuentes con la responsabilidad
que implica llevar a buen término una
transaccion comercial internacional.

En palabras mas simples sig-
nifica que, hoy, los negociadores se
valen del correo electronico, proce-
sadores de texto, teléfono, hojas de
calculo, portales web, paginas web
empresariales, sistemas de digitaliza-
cion de texto e imagenes, entre otras
herramientas genéricas que no fueron
creadas especificamente para esta
labor.

Partiendo del interés de iden-
tificar el nivel de uso de las tecnolo-
gias y su impacto e importancia en
las organizaciones, se desarrollo la
investigacion Apropiacion y uso de
TIC para la negociacion internacio-
nal: comparacion entre la ciudad de

Medellin y Colombia, cofinanciada
entre la Universidad de Medellin, la
Fundacion Universitaria Luis Amigo y
la Universidad de la Sabana. Uno de
los objetivos de la misma era conocer
como las organizaciones vinculadas
a procesos comerciales de caracter
internacional, perciben el desemperio
de las TIC y si estas les aportan a sus
procesos de negociacion

Enfoque y hallazgos
de la investigacion
de TIC para la
negociacion
internacional

Este proyecto surgio por el inte-
rés del pais en participar en nuevos
acuerdos comerciales y revisar qué
tan preparadas estaban las organiza-
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ciones tanto locales como nacionales
para enfrentar los nuevos acuerdos
comerciales, analizar como funciona-
rian las TIC en procesos de negocia-
cion, y senalar las oportunidades de
mejora que se podrian gestar.

El punto de partida fue revisar
el nimero de empresas colombianas
exportadoras e importadoras registra-
das en el afio 2013. Segn el listado
entregado por la DIAN, un total de
41.546 empresas tenian esta caracte-
ristica. De ellas, el equipo investigador
tomé una muestra de 383 en Cundi-
namarca, Antioquia y Valle del Cauca.

La investigacion tuvo una dura-
cion de dos afos aproximadamente,
y en ella fue aplicada una metodolo-
gia cuantitativa que permitio conocer
cOmo se han apropiado las empresas
de las herramientas TIC para realizar
sus negociaciones. Se pudo esta-
blecer, por ejemplo, que el correo
electrénico y un sistema basico de
videoconferencia son vitales para los
contactos iniciales entre los negocia-
dores.

Las tecnologias que mas se uti-
lizan son las genéricas, es decir, las
que no fueron creadas exclusivamen-
te para la negociacion internacional,
0 en otras palabras, las consideradas
herramientas basicas de ofimatica o
de trabajo de oficina. En menor pro-
porcion se emplean las especificas
0 especializadas en negociacion in-
ternacional, como E-procurement o
sistemas de soporte a la negociacion,
sistemas de gestion de relacion de
clientes, sistemas de planificacion de
recursos empresariales, sistemas de
gestion de proveedores, entre otros.

La investigacion también permi-
tio identificar que las empresas con-

sideran importante el uso de TIC en el
proceso de negociacion internacional,
y que usan frecuentemente tecnolo-
gias genéricas para apoyar dicho pro-
ceso. Sin embargo, las empresas ain
no alcanzan ahorros o ventajas de las
TIC especializadas, que son sistemas
inteligentes que ayudan a procesar la
informacion, a tomar decisiones du-
rante la negociacion, estudiar la forma
de abordar al negociador, y elegir el
tipo de modelo de negociacion mas
conveniente.

Es decir, las TIC de uso especifi-
co para la negociacion internacional,
que pueden incidir de manera positiva
en la eficiencia y eficacia de las eta-
pas de preparacion, dialogo y cierre,
registraron los menores indices de
uso, principalmente por el desconoci-
miento de las mismas.

Limitaciones en el
uso de TIC para
la negociacion
internacional

En vista de que otro de los obje-
tivos que motiva la realizacion de este
estudio radicaba en la identificacion
de las causas por las cuales no se
utilizan las tecnologias, los investiga-
dores destacaron que algunas de ellas
no se utilizaban debido principalmente
al desconocimiento de su existencia
o funcionamiento, y a aspectos como
la falta de confianza, bajo nivel de se-
guridad, dificultad de acceso, malas
experiencias, falta de proveedores lo-
cales y de servicios de capacitacion,
e incluso por los altos costos de com-
pra e implementacion.

Entre los datos mas reveladores
de la investigacion estan, por ejemplo,

que las empresas en Colombia des-
conocen los beneficios de las tecno-
logias y que la percepcion de utilidad
y facilidad de uso es baja porque no
cuentan con informacion relacionada
con las caracteristicas, ventajas y
desempenio que ofrecen.

La otra parte de este proyecto
buscaba hacer una comparacion en-
tre Medellin y Colombia frente al uso
de las TIC, y el resultado no mostrd
diferencias representativas porque,
tanto a nivel municipal como nacio-
nal, se mantiene la tendencia en las
razones del no uso de tecnologias
especializadas en la negociacion in-
ternacional.

Aporte de las TIC
para los procesos
de negociacion
internacional

Las TIC han permitido una re-
volucion en la forma de llevar a cabo
procesos de negociacion. Una mues-
tra de ello es que las actividades
empresariales tienden a ser desarro-
lladas en linea gracias al uso de in-
ternet. Este es el principal motivo por
el cual las nuevas teorias y modelos
para la negociacion se realizan bajo
un entorno on-line. Y este entorno ha
propuesto un reto a los desarrollado-
res de aplicaciones y software para
la creacion de herramientas infor-
maticas y de comunicacion cada vez
mas especializadas e idoneas para la
optimizacion de intercambios comer-
ciales entre empresas de nivel inter-
nacional. En este campo ya se han
logrado algunos avances facilitados
por el uso de internet y sus servicios
conexos, que hoy generan modelos
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de negocio conocidos como nego-
cios electronicos o e-business, y el
comercio electronico o e-commerce,
donde se planifican y desarrollan es-
trategias para los intercambios, y se
definen las condiciones operativas de
la transaccion.

Sin importar la distancia, gracias
a las TIC, las empresas pueden com-
prar y vender sus productos, hacer
parte de una cadena de suministro
dedicada a la compra, planificacion
y programacion, hasta llegar a la au-
tomatizacion de los intercambios en-
tre cliente y proveedor. Ademas, las
TIC especializadas con un enfoque
de toma de decisiones multicriterio
Yapara analizar aspectos propios de la
preparacion de la negociacion¥s son
cada vez mas comunes en el mundo
y requieren, muchas de ellas, que tan-
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to comprador como vendedor tengan
acceso y uso de una misma tecnolo-
gia para facilitar el intercambio de in-
formacion y obtener el maximo prove-
cho de esta herramienta. Entre las TIC
especializadas pueden mencionarse
el e-procurement, ERP directorios
electronicos especializados, sistemas
de gestion de proveedores, CRM,
ENS, NSS, software para la construc-
cion de escenarios, DSS, entre otras.

En definitiva, las TIC continuaran
ganando espacio en el proceso de
negociacion internacional, en espe-
cial aquellas que puedan reemplazar
actividades y operaciones rutinarias,
asi como las que ofrezcan un mayor
potencial de integracion y conectivi-
dad con otras tecnologias. Pero es
responsabilidad de las empresas que
afrontan procesos de importacion y/o

exportacion evaluar si el uso de TIC
es adecuado, y si las que estan utili-
zando para apoyar la negociacion se
ajustan a sus necesidades técnicas y
gerenciales, pero sobre todo si tienen
una funcion optima en cada etapa de
la negociacion.C)
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