EL ENTORNO DE LA PYME
en la negociacioéon internacional
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OBJETIVOS

Identificar los factores que caracterizan a las
PYMEs en los procesos de neg lacion
Internacional.

Conocer herramientas gﬁallsm y
preparacion de lo ?.c sos de negociacion
Internacional e torno especifico de las
PYMEs. ‘rIL

Desarrollar habilidades en las negociaciones
Internacionales para PYMES con una vision
realista, que desestima tendencias
autolimitadoras.
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CONTENIDO

1. PARTICULARIDADES DE LA PYME FRENTE A LA NEGOCIACION
INTERNACIONAL

— Lalimitaciéon de las estructuras de internacionalizacion.
— Aspectos financieros de la negociacion internat'oal.

— Lagestion del riesgo. «
— El factor Tiempo.

— Recursos humanos. ‘ O

2. PREPARACION DE LA PYME# A%A NEGOCIACION INTERNACIONAL

— Situar la negociacion in e&ional dentro del marco estratégico de la
empresa.

— Definicion de Ios@:!:s de la negociacion.

— Analisis previo de las consecuencias del éxito o del fracaso de una
negociacion internacional.

— ¢Quién negocia?

— Preparar el entorno juridico, financiero y técnico de una negociacion.

— La PYME frente ala evaluacion y toma de decisiones en el proceso de
negociacion internacional: Capacidad para la toma de decisiones en
tiempo real.
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DEBILIDADES DE LAS PYMES

Necesidad de
reestructuraciones
financieras

Insuficiente
planificacién

Deficiencias y Falta de
organiza@ivas DERIL.®.2ES competitividad
y operativas | D”.<AS L YMES de los

productos en
mercados

@ { internacionales.
Estructuras

inadecuadas
para la labor

comercial con
el exterior.

Limitada
cartera de
clientes
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LA GESTION DEL RIESGO / BARRERAS

Pais: Idiomas,
demografia cultura,
raices, habitos y
zonas geograficas.

DESCONOCIMIENTO

NCERTIDUMBR

DESCONOCIMIENTO

INCERTIDUMBRE RIESG

Carencia de un Falta dej&? nafON
compromiso serio de la ades
entre los prim{rdpales en un
involucrados en el no extrano.
proyecto.

Mercado: Los
productos similares
gue en él se ofrecen,
los precios de venta,
la competencia.

P

INVERSION
Necesidad de una
solidez econémica,
técnica y de apoyo en
el pais destino.

Ausencia de

%nexistencia de un
contactos c n" plan estratégico,
entida s'pEﬂicas y
de c@m ntacion

claro y completo que

Cultura empresarial,
terminologia
empleada, tipos de
reuniones, horarios,
contactos.

Requerimiento de una
estructura segun la
magnitud de las

soporte las acciones |actividades
de reqwsitos. a ejecutar en el realizadas.
exterior.
Incapacidad de una
organizacion ALTA DE DISPONIBILIDAD DE PERSONA
compartida a traveés » 0 A ON FORMACIO
de consorcios o ALIDAD ACIONA
clusters
C C DO 0 A0 C C (€ ) d 0 Aalladl € (€



DEBILIDADES DE LOS R.H. PARA LA
INTERNACIONALIZACION DE LA PYME

» Confian mucho en su experiencia y son resistentes al cambio
» Desconfian en general y ¢/ i Sv§ pares
CULTURA EMPRESARIAL »Incapacidad de delep”.y a.‘mi” /strar el tiempo: "yo hago de
todo" ‘

»Ausencie ‘u. “habilidades de direccion en recursos humanos

GESTION DE RECURSOS »Ine_."cien € personal entrenado y limitada capacidad
HUMANOS 9. v _"ial

» Ten lencia al paternalismo con los trabajadores

/O

GESTlON COMERCIAL DE«’/ p» Ausencia de vision estratégica del negocio

€ » Desactualizacién de conocimientos
Loagﬁgﬁggos 1 » Falta de informacién en general

p-Dificultades para la implantacion comercial istica en el ex

» Reclutar mano de obra calificada

» Desconocimiento de aspectos esenciales para los primeros
pasos de internacionalizacion.

»Incapacidad para crear y desarrollar estrategias de
internacionalizacion

p Carencias competitivas en areas claves para la exportacion
»Limitada capacidad de innovacion y adaptacion de tecnologiag
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LA NEGOCIACION INTERNACIONAL DENTRO DEL

MARCO ESTRATEGICO DE LA PYME

MERCADO - ENTORNO -

Analisis completo dell > Conocimiento de%

mercado.

Lograr un equilibrio
entre la calidad /
servicio / precio de
los productos.

Lograr una buena
imagen de marca.
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marco legal

economi ,Qf&co,
socia y&ural.
PO t+r el
odimiento,
ion y uso de las

administraciones y

LA
EMIR\SSA

ayudas publicas.

Entender el proceso como una
actividad permanente en el
exterior.

Fortalecer la Pyme matriz para
soportar y apoyar el proyecto.
Formacion internacional del
personal.

Ajustar la estructura,
organizacion y procesos ante las
nuevas necesidades.

Diseniar una estrategia financiera
especifica para el nuevo proceso
en el exterior.

Considerar el proyecto con
constancia y disciplina.
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¢QUIEN NEGOCIA?

PERFIL DEL NEGOCIADOR DE LA PYME

- Directivo y/o miembro de la familia.
- Perfil empirico o con una base de
formacion teorica mas amplia.
- Enfoque mas comercial que estratégico.

- Estrategia negociadora distributiva,
cuidando mucho los margenes. g

- Proceso de negociacion a corto pht que
dalugar a una sucesion de inte f:ambio )
comerciales. L
- No considera en p”’.dera in{ lancia
acuerdos marcos de ch > _op dealianzas y
asociaciones ma. “.nplias.
- Negocia desde sus posiciones culturales.
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BASES PAT A P\ TENCIAR EL PERFIL

-
-€), *enamiento en negociacion
y multicultural.
CD« leccion de oportunidades basadas
__“en la inteligencia de mercados.
- Entidades de apoyo al comercio
internacional para preparar las
estrategias de negociacion.
- Informacion sobre investig. de
mercado para definir productos con
potencial exportador.
- Vias para compensar las limitaciones
de internacionalizacion y
personalizarlas segun la empresa,
controlando las variables criticas en
el objetivo y los acuerdos de la
negociacion.
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