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OBJETIVOS

Identificar el caracter sucesivo de la
negociacion internacional para utilizarlo
como herramienta de desarroll

progresion. «

Conocer Iatlpologlgr ontratos
Internacionales dos ala PYME, como
formadee n de los procesos de
negomamo%nternamonal

Desarrollar habilidades en la estimacion de
las formas de evolucion y desarrollo de
negociaciones internacionales sucesivas.
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1.

PARTICULARIDADES
NEGOCIACION

CONTENIDO

L A NEGOCIACION INTERNACIONAL COMO
PROCESO DE APROXIMACIONES SUCESIVAS

Las aproximaciones sucesivas en la negociacion internacional.
La relatividad y ajuste del acuerdo segun & @ orno cultural.

El mantenimiento de la relacion como fizgramienta negociadora.
El tratamiento permanente de Ias ras multiculturales.

La evolucion de la negom%z Ias modalidades de contrato.

FERENTES TIPOS DE
A LA PYME

PLI
La negociacion ﬂb&l&ﬂ export., import., venta de servicios.
La negomauo contratos de distribucion
La negociacion de alianzas o cooperacion
La negociacion de proyectos de deslocalizacion
La negociacion en entornos de connotacion politica.
La negociacion en licitaciones y/o concursos.

3. PARTICULARIDADES DE LOS DIFERENTES TIPOS DE

NEGOCIACION APLICADOS A LA PYME.
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COMO TRATAR LA RELATIVIDAD Y AJUSTE DEL ACUERDO
SEGUN EL PERFIL CULTURAL DEL NEGOCIADOR

FORMALIZACION Y
RELATIVIDAD DEL
ACUERDO

AVERSION A LA
INCERTIDUMBRE

BAlta - ACUERDO DETALLADO

B Baja - ACUERDO GENERAL

PRECISION DEL LENGUAJE
VERBAL

P Alta Incidencia del Contexto
ACUERDO GENERAL

i Baja Incidencia del Contexto
ACUERDO DETALLADO
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FORMALIZACION

DEL ACUERDO @

»Dejar por escrito los as fects
relacionados con paramc*s
tangibles de la neg “.«.2idn (Precio
condicione< de nagJ, formas de
entrega grinc Qales servicios).

»Estrblece * formalmente los tiempos

G ‘ uracién y de renovacién y las
o [; ] o Z o

inst ancias juridicas competentes
para tratar conflictos.

»Preservar formalmente acuerdos
relacionados con los principales
objetivos de nuestra parte
alcanzados en la negociacion.

»La formalizacion puede hacerse
segun cualquier formato con valor
juridico, ante tribunales
internacionales, que no
necesariamente tiene que ser un
contrato.

Especificaciones técnicas
Servicios asociados
Infraestructuray logistica
Condiciones generales

Plazos de entrega

Plazos de pago

Aspectos financieros, contables y

fiscales.
Voliumenes

Acciones marketing
Gestion de recursos humanos
Malos entendidos culturales

Evolucién de larelacion y de las
perspectivas del negocio conjunto.
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PARTICULARIDADES DE LOS DIFERENTES TIPOS DE NEGOCIACION
APLICADOS A LA PYME

FACTORES
DE NEGOC.
SECTOR
PRIVADO
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EXPORT. /

IMPORT. Y VENTA

DE
SERVICIOS

»Tipo y gama de
producto y/o servicio.

»Adaptacion a la culturg
local

»Calidad. / Cantidad /
Precio

»Condiciones de
importaciéon y
exportacion

»Certificaciones

»Condiciones de
transporte y de entreag

»Plazo de entrega

»Condiciones y 07 4i0s
de pago. |

»Servicios
complementarios.

Objetivos
comerciales.

Gama de productos.
Area geogréfica.
Exclusividad. ‘
Suministro a otros |
clientes. \
Condici~es a ¢~
entreg.\v _4e pugo.
P_4cios , descuentos
Man ~as y derechos de
propiedad industrial.
intercambio de
informacién.

Pactos de no
competencia.
Duracién y causas de
extincién del
contrato.

ALIANZAS O
COOPERACION

»Delimitacion de
produr «ox “sectores,
merca los ' /clientes.

r.ANortaciones de
ca). tal de cada socio.
1Valoracion de activos

#Patentes, Marcas,
asistencia técnica,
etc.

»Compras de materias
primas, componentes
maquinaria, etc.

»Planes de marketing

»Composicion de los
organos de
Administracion.

de decisiones.
»Politica de
amortizaciones y
nuevas inversiones.
»Politica de reparto de
beneficios.
»Disefio de la
estructura directiva.
»Seleccion y
contratacion de
personal.

DESLOCALIZACION

»Politicas y leyes para
lainversion
extranjera.

»Condiciones
econdmicas de la
zona

»Condiciones de
contratacion y
calificacion de los
recursos humanos

»Fluctuacion de la

fuerza laboral
»Politicas y leyes
comerciales
»Politicas y leyes
impositivas
»Solidez y estabilidad
de la legislacion
vigente

»Normativas de calidad

»Protecciéon de marcas
y patentes.
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FACTORES DE EXITO EN LA NEGOCIACION INTERNACIONAL

Flexibilidad y
resistencia a los

) ) horarios:
Ir mas alla de Ila Preparacion del
firma del viaje
contrato

P

) o

\ \“
< o,

@ .

Crear y mantener _ F» <TuRES DE
relaciones -~ *XITu EN LA NEG.
personales INTERNAC.

Aceptar la idea
de ser extranjero

Conocer las
costumbres y
usos sociales de
los paises que se
visitan

Tener una actitud

emprendedora Adaptarse el
ritmo de

negociacion del
pais en que se
hegocia
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