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Identificacién de la Unidad Formativa:

Bienvenido a la Unidad Formativa UF1784: Negociacion y contratacion
internacional. Esta Unidad Formativa pertenece al Modulo Formativo
MF1009_3: Negociacion y compraventa internacional, que forma parte
del Certificado de Profesionalidad COMMO110: Marketing y compraventa
internacional de la familia profesional de Comercio y Marketing.

Presentacion de los contenidos:

La finalidad de esta unidad formativa es la de ensenar al alumno a
participar en determinados aspectos de la negociacion de la operacion
de compraventa internacional dentro de los limites y criterios establecidos,
para acordar el marco de condiciones de la relacion comercial, asi como
a gestionar el precontrato y/o contrato de compraventa internacional para
el cierre de la negociacion, cumpliendo con la normativa de contratacion
internacional, de acuerdo con los procedimientos, usos y costumbres
establecidos. Para ello, se estudiara la negociacion de operaciones
y las técnicas de comercio internacional, el contrato de intermediacion
y compraventa internacional y otras modalidades contractuales en el
comercio internacional, ademas de profundizar en el arbitraje comercial
internacional.
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— Objetivos:
Al finalizar esta unidad formativa aprenderas a:

Interpretar la normativa y usos habituales que regulan las operaciones
de compra y venta internacional.

Elaborar el precontrato y/o contrato asociado a operaciones de
compraventa internacional y concursos o procesos de licitacion
internacional de acuerdo con la normativa y usos habituales en el
comercio internacional.

Aplicar técnicas de negociacion adecuadas en la determinacion de
las condiciones de operaciones de compra y venta internacional.

Aplicar técnicas de comunicacion adecuadas en la preparacion vy
desarrollo de relaciones comerciales internacionales.
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1.1. Preparacion de la negociacion internacional

La negociacion es un proceso gue implica la relacion entre dos o mas partes
para acercar posturas y lograr el consenso en una determinada materia, alcan-
zando un resultado percibido como beneficioso para las citadas partes.

Por lo tanto partimos de una situacion caracterizada por las diferencias exis-
tentes entre las partes implicadas y que deben ser acercadas para llegar a
un punto intermedio en el que ambas se encuentren y se perciba el resultado
COmMOo una situacion beneficiosa para todas. Es decir, 1o que en el lenguaje
anglosajon se conoce como el planteamiento “win-win” (ganar-ganar).

Asl, partimos de ciertas premisas que delben estar presentes en los sujetos in-
tervinientes para que dicha situacion sea considerada como una negociacion:

Voluntad de las partes
Respeto

El objetivo es encontrar una solucion a un problema o situacion en
la que las partes difieren.

Cooperacion

Importante

Toda negociacion implica que se asuman ciertos riesgos, como el incumpli-
miento de alguna de las partes o0 que debido al resultado alcanzado decida
no realizar futuras operaciones con el resto de los implicados. También nos
podemos encontrar que la otra parte no tenga esa filosofia cooperativa, por
lo que interprete el proceso de acuerdo como una confrontacion en el que el
Unico resultado que cabe es la satisfaccion de los objetivos marcados.
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®

Definiciéon

Para que haya negociacion es necesario que haya voluntad de las partes,
buscando una solucion consensuada, obtenida mediante la cooperacion y
respeto.

Caracteristicas de un buen negociador
Gusto por la negociacion
Entusiasta
Buen comunicador
Dotes de persuasion
Observador con los sujetos y circunstancias que rodean
Respetuoso
Honesto
Paciente
Creativo
Adaptacion vy flexibilidad ante el devenir de las situaciones
Planificador
Firmeza
Gusto por el detalle
Resolutivo

Nunca pierde de vista los objetivos marcados
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Otra cuestion a considerar es el perfil de los representantes que desarrollaran
dicho proceso por cada una de las partes. Sin duda, deben poseer ciertas
aptitudes y actitudes que, se pueden perfeccionar con el entrenamiento de
ciertas habilidades, pero también algunas de ellas deben ir en el ADN de los
mismos.

1.1.1. Andlisis del proceso

Hoy los procesos de negociacion poseen una mayor complejidad, asi como
los asuntos y sus foros tienen sus particularidades. Bajo esta premisa, el ini-
cio del proceso viene marcado por una planificacion estratégica anterior a su
desarrollo, desde el plano interno de los que van a formar parte de la nego-
ciacion.,

Se dedica a elaborar una estrategia de negociacion dependiendo de lo que
se persiga como objetivos a conseguir. Ante este escenario, conviene hacer la
reflexion relativa a las consecuencias potenciales del acuerdo, vy las acciones
que implica.

Este es el momento en el que debemos hacer un egjercicio interno en el que
contemplemos las opciones que pueden salir de la negociacion. Un buen
negociador intentara tener, de inicio, un Mmapa con diversas opciones que
pueden surgir en el devenir del procedimiento, cuando en esa situacion otra
persona consideraria menos opciones. Es decir, se adelanta a los posibles
escenarios que se pueden dar.

De igual modo, trata de tener en cuenta las areas o puntos de interés que
unen a los participantes, y las consecuencias a corto y largo plazo que tendra
el resultado que se dé.

Agui es donde uno analiza el enfoque que le va a dar a la negociacion, y en
funcion de ello tendra que configurar su preparacion de un modo u otro.

También se tendran en consideracion las habilidades interas asi como el rol
a desempenfar. Esto es, el poder que se va a tener ya que no se daran las
mismas situaciones si se es la parte con mayor poder, que facilitara el no tener
que realizar concesiones, gue si se es la que “necesita” alcanzar un acuerdo,
puesto que muchas veces puede gque la parte contraria lo aprecie y presione
de una forma maéas intensa a la hora de encontrar puntos de encuentro. Por
ello, es esencial saber la importancia que tiene el asunto para cada uno de los
protagonistas.

15
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lgualmente, debemos intentar obtener, si no lo tenemos ya, informacion sobre
el enfoque que suele dar la parte contraria a las negociaciones del tipo que va
a iniciar con nosotros, las habilidades y carencias que muestra, su posicion
de poder.

Es decir, se trata de tener en cuenta la situacion inicial de la que van a partir las

partes con el fin de minimizar otro de los aspectos que es imposible de anular
completamente en una negociacion: los riesgos v 1o inesperado.

Importante

Es necesario saber que se persigue en la negociacion en este periodo, asi
Ccomo las consecuencias que puede tener y el rol gue tenemos.

1.1.2. Planificacion de la negociacion

Lo primero que hay que hacer es fijar el momento temporal en el que las ne-
gociaciones delben comenzar. Para dar respuesta a esta cuestion tendremos
en cuenta las necesidades temporales para luego vender o comprar nuestro
producto o servicio, teniendo en cuenta que muchos se ven afectados por la
estacionalidad de su demanda.

Sabias qué

Empresas que venden articulos navidefos delben cerrar sus acuerdos con la
antelacion apropiada para poder abastecer a los mercados de destino antes
de esas fechas; o tener en cuenta periodos vacacionales que interrumpiran
el suministro, etc.). Por todo ello, la planificacion del comienzo de las
negociaciones siempre sera necesaria.

Otro factor a considerar es el tiempo de duracion de la negociacion, teniendo
en consideracion la fecha oportuna para tener el acuerdo alcanzado. De todas
maneras, el tener flexibilidad es importante dado que hay que tener en cuenta
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que, en ocasiones, surgen oportunidades que requieren un cambio en nues-
tro planteamiento.

Importante

Ademas, la cuestion temporal es interpretada de forma diferente segun las cul-
turas. Por lo general en Asia nos llevara mucho mas tiempo cerrar un acuerdo
gue en paises anglosajones.

Las prisas deben evitarse, puesto que es una posicion que influira en Nnuestra
posicion, pudiendo debilitarnos en caso de urgencia, pudiendo ser aprove-
chado por la parte negociadora contraria.

En consecuencia, configurar y elaborar una planificacion de la negociacion
conforma la fase inicial en el que nos dedicaremos a recopilar informacion y
definir nuestra posicion:

— Detallar y tener toda la informacion relevante de nuestra oferta, esto es,
conocer concienzudamente nuestra oferta: caracteristicas técnicas, gama
de productos o servicios, entrega, garantias, servicio post-venta, condi-
ciones de pago vy financieras, etc.

—  Obtener la maxima informacion de nuestros competidores, parte intervi-
niente en la negociacion: denominacion, areas de trabajo, sus fortalezas
y debilidades, objetivos que persigue y su manera habitual de negociar vy
cuéles son sus intereses.

—  Definir los objetivos con precision, v la estrategia y tacticas a desarrollar.
Distinguiendo entre un resultado optimo (el mejor posible), un resultado
aceptable y un resultado minimo (umbral gue marca un resultado positi-
vO). El desarrollo de alternativas a tener en cuenta por si los objetivos se
perciben inalcanzables.

— Informar a los departamentos de nuestra compahnia afectados o que pue-
da afectar la negociacion que se va a iniciar para unificar criterios. Para
ello, se debe saber si existe algun tipo de protocolo para la autorizacion,
el alcance de las delegaciones vy plazo temporal para dar respuesta a los
cargos superiores.
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— Conocer plenamente nuestro margen de maniobra: cual es el limite de
nuestra negociacion, qué tipo de acuerdos podemos firmar y cuales ne-
cesitaran de la autorizacion de los drganos superiores.

— Oftras informaciones, tales como, operaciones similares realizadas en
el mercado (precios y condiciones pactadas) que seran una referencia,
otros indicadores, precios en mercados de segunda mano, tasaciones de
expertos, etc. Para ello podemos acudir a diversas fuentes: Revistas del
sector en el que desempenamos nuestra actividad, informes anuales de
las compafias, internet, consultas a asesores externos conocedores del
sector, camaras de comercio y otros organismos economicos, etc.

Por todo, la fase de preparacion requiere un considerable trabajo de investiga-
cion, del que puede derivar el resultado fructifero de la negociacion, facilitando
que su devenir sea el deseado.

Ademas, ayuda a que el negociador afronte la misma con mayor confianza,
factor que aportara seguridad vy, en definitiva, hara que se la negociacion sea
mejor. Ello facilitara que pueda adaptar sus movimientos y su posicion al entor-
no, evitando que la falta de preparacion le haga perder flexibilidad y capacidad
de respuesta.

Una vez obtenida la informacion anterior, hay que definir los puntos que se
van a emplear para convencer a la otra parte. Se trata de ser persuasivo y
convincente, apoyandonos en una solida preparacion de 1o que vamos a ha-
cer y decir. Hay que ser selectivo, empleando los aspectos mas solidos vy
desechando los secundarios, que podria conllevar que nos desviasemos de
nuestra posicion.

lgualmente, conviene prever los posibles motivos de oposicion que la otra
parte pueda exponer para poder dar respuestas adecuadas.

Es decir, se trata de tener todo preparado para cuando se inicie la negociacion
para no tener que improvisar, corriendo el riesgo de que los resultados no
sean los predecibles.

El conocimiento pleno de la oferta a mostrar es un requisito indispensable:

Caracteristicas principales del producto o servicio, detalladas lo
maximo posible

Variedad de la gama (colores, tamano, potencia, etc.)

Plazo de entrega
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Garantia

Escandallo de precios, posibles descuentos negociables (por volu-
men de compra, por pronto pago, etc.)

Facilidades financieras aplicables
Puntos de asistencia técnica y post-venta
Etc.

Sin duda, puede haber cuestiones mas precisas (de tipo técnico, juridico,
financiero, etc.) que no se tienen porque dominar. En tal caso, sera pertinente
hacer la consulta al departamento correspondiente y facilitar una respuesta
lo antes posible. Aungque otra posibilidad en este caso es que se pongan en
contacto los departamentos correspondientes de ambas empresas, siempre
evitando salir del paso improvisando una respuesta que podria dafar nuestra
imagen y credibilidad.

En la medida de lo posible, se trata de empatizar y prever en qué medida el
producto o servicio que ofrecemos puede dar respuesta a las necesidades
de la otra parte. Para ello, el hacer un analisis comparativo de nuestra oferta
con la de la competencia nos dara un mejor conocimiento de todos estos as-
pectos. Asimismo, se ganara en profesionalidad y dando una imagen positiva
al oponente.

Importante

La planificacion debe ser marcada en base a la informacion de nuestra oferta,
la que poseamos de la otra parte, nuestra estrategia y tacticas que emplee-
mos, v la situacion del mercado actual.

Cuando iniciamos la preparacion hay que tratar de incidir en la pertinencia de
conocer a la otra parte. El poder tener la mayor informacion sobre la contra-
parte, nos ayudara a afrontar de mejor manera la negociacion. Con tal fin, es
importante obtener informacion en relacion a:
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— Datos generales de la empresa: actividad, cifras de ventas y margen de
beneficios, productos, mercados en los que tiene presencia, cuota de
mercados gue ostenta.

—  Estrategias, objetivos, metas definidas.

— Poalitica de negociacion que emplea, tacticas que desarrolla, caracteristi-
cas personales de sus negociadores (modales, honestidad, cordialidad,
etc.).

Esta informacion obtenida, nos ayudara a:

— Adecuar de forma adecuada nuestra oferta a sus necesidades.
— Incidir en los argumentos que mejor resultado nos pueden dar.
—  Optar por la estrategia de negociacion vy las tacticas mas apropiadas.

—  Prevision de la forma en que se van a desarrollar las negociaciones, evi-
tando contratiempos

Importante

Otro aspecto derivado de todo esto es que el conocimiento de la otra parte
ayuda a la prevision de cuél va a ser la relacion de poder reinante en la nego-
ciacion. Asi, se preparan de distinta forma las negociaciones segun el tamano
de la empresa, 0 NoO es lo mismo tratar un tema estratégico del negocio o un
asunto residual, o negociar una relacion con caracter indefinido que intentar
cerrar un acuerdo para una operacion concreta.

Aunqgue es cierto que estas consideraciones tendran su peso y marcaran la
relacion de poder entre las partes, dicha relacion se vera sometida al interés
subyacente en cada uno de los intervinientes en la obtencion de un resultado
en forma de acuerdo.

La parte que por cuestiones de necesidad o cualquier otra cuestion muestre
la necesidad de cerrar el acuerdo es quién mostrara la posicion negociadora
mas débil. El interés de las partes dependera de cual es su mejor alternativa
en el caso de finalizar sin acuerdo.
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