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Las condiciones imperantes de los mercados globales y la economia
basada en el conocimiento, demandan profesionales capaces,
competentes y competitivos que puedan atender las tareas
estratégicas y operativas de las empresas e instituciones en las que
participan.

Este escenario mundial exige que los profesionales, especialmente los
de las ciencias econdmico administrativas, utilicen y dominen los
nuevos saberes con miras a una mejor calidad de vida. Estos
especial istas usualmente son formados en Instituciones que cuentan
con programas educativos estrechamente ligados al sector
productivo, accidn que genera aprendizajes relevantes para la
incorporacion eficiente de sus egresados al campo laboral.

De tal manera que un profesional con competencias directivas o
gerenciales, es aquel que cuenta con la capacidad individual para
real izar un conjunto de tareas o de operaciones con apego a normas o
estandares de calidad. Una competencia es el saber hacer en contexto,
es decir, el conjunto de acciones que un especial ista cumple en un

contexto en particular, respondiendo a las exigencias del mismo.

Los graduados y posgraduados de las ciencias econdmico
administrativas deben ser competentes, tanto directiva como
gerencialmente. La primera competencia descansara en el dominio
de actividades estratégicas, tales como: planeacion, toma de
decisiones, administracion, organizacidn y evaluacion. En tanto que
las competencias gerenciales corresponderan mas a las pericias en el
manejo afectivo-comunicativo, relacionado con la percepcidn,

motivacion, comunicacion interpersonal y negociaciones.
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Consecuentemente, una competencia también se puede definir como
el conjunto identificable de conocimientos, actitudes, valores y
habilidades relacionadas entre si, que permiten desempenarse
satisfactoriamente en situaciones reales de trabajo. Esto implica un
estrecho vinculo con el contexto e indica que alguien es competente
cuandonosoloencierto tipo de tares o actividades actua, sino también
silo hace en otros escenarios.

Por lo mismo, los profesionistas competentes pueden tener un alto
desempeno tanto en ambientes locales como internacionales, lo cual
exige indudablemente un conocimiento profundo de las culturas y de
sus formas de interaccion, tal como sucede en los procesos de
negociaciones internacionales.

Bajo estas condiciones globales y de interculturalidad, es deseable
que los graduados y posgraduados de las ciencias econdmico
administrativas posean competencias para llevar a cabo procesos de
negociacion internacional, lo cual les dotara de altos estandares de
competitividad laboral para representar a empresas e instituciones
que necesitan solucionar conflictos de caracter internacional, en
contextos altamente competitivos.

Si bien, los procesos negociadores son en ocasiones complejos,
conviene senalarse que las negociaciones no siempre son abordadas.
Esto se puede deber a la falta de voluntad de una de las partes, al
desconocimiento de la existencia del conflicto, a la minimizacion de
los conflictos o ala incompetencia para negociar.

Entodas las negociaciones, los especial istas de las ciencias econdmico
administrativas deben tomar en cuenta que el punto de partida para
que se pueda dar este proceso, es la existencia de un conflicto,
entend ido como diferencia de intereses. Por lo que se esperaria que, al
menos una de las partes involucradas esté convencida de que existen
desacuerdosy entonces se prepare y busque una solucion satisfactoria
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para cada una de las partes med iante intercambio de informacion, flujos
de comunicacion optimos y encuentren la zona de conveniencia mutua.

Estas tendencias de cuidar o ayudar a los resultados de las contrapartes,
es producto de lo que se denomina la nueva teoria de la negociacion. El
también denominado sistema integrador o ganar-ganar, exige que las
partes compartan los objetivos y criterios esenciales de evaluacidn de
alternativas. Percibir la real idad aproximadamente de la misma manera,
permite de este modo, solucionar conflictos, que las partes se unan para
encontrar la mejor solucion para ambas.

La negociacion con enfoque integrador, esta considerado como el sistema
mas productivo de negociar, ya que se realiza un trabajo conjunto que
puede permitir que la solucidn final sea superior a la que cada una de las
partes podria generar de manera independiente. Esto ha llevado a
suponer a los expertos en teoria de negociaciones que el método
integrador sélo se puede usar entre personas y grupos con presumibles
objetivos comunes y criterios de valoracion de opciones similares.

En este sentido, los procesos de negociacion apegados a la escuela
integradora, deben considerar al menos tres fases para su 6ptimo
desarrollo: 1) pre-negociacion, 2) negociacion in situ, 3) post-negociacion.

La primera de ellas contempla la investigacion detallada de loque seva a
negociar, las estimaciones técnicas y financieras involucradas, la eleccion
de los negociadores que cumplan con el perfil apropiado para lograr los
mejores resultados, la metodologia a sequiry la definicion de la agenda
de negociacion. En esta fase también se consideran las actividades
preliminares de comunicacion o encuentro con la contraparte, en ocasiones
consideradas negociaciones informales, las cuales en realidad, son una
fuente de informacion invaluable para determinar las estrategias y posibles
resultados a conseguir durante el proceso formal.
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En lo que respecta a la negociacion in situ, se consideran las estrategias
para abordarlos asuntos cara a cara con la contraparte, tomando en cuenta
tres momentos: apertura, desarrollo y cierre, los cuales involucraran
aspectos protocolarios y sustantivos, es decir, de forma y de fondo.

La ultima fase del proceso, la pots-negociacion, se presenta unavez que el
conflicto se ha resuelto y las partes han logrado y firmado los acuerdos
respectivos. Sin embargo, todavia quedaran pend ientes varias gestiones
por realizar: el seguimiento para el cumplimiento de compromisos,
evaluacion de los resultados negociados y negociaciones futuras.

Para la aplicabilidad de la nueva teoria de la negociacion en el terreno
internacional se debe tomar en cuenta las grandes diferencias que
subyacen al proceso, entre ellas destacan la cultura, las creencias, lenguas,
comportamientos y expectativas sobre los demas, sobre todo si el grado
de desarrollo de los paises involucrados es distante.

Ademas de estas diferencias, de acuerdo con los especial istas del tema,
la negociacion internacional involucra también una complejidad mayor
en los procesos e instancias de decision, un mayor fraccionamiento de los
intereses propios y de la contraparte, una mayor incidencia de factores
publicos y politicos, una dificultad mayor de encontrar instancias de
control, conciliacion o arbitrio, un plazo mas largo en la solucién e
implantacion de las negociaciones y acuerdos, asimetrias estructurales y
casi permanentes entre el poder de los paises, una mayor formal idad
(acuerdos escritos y legales), y una frecuente ocurrencia de negociaciones
multilaterales.

Como se puede apreciar, las negociaciones internacionales requieren de
expertos en ambientes interculturales, dominantes de los aspectos
técnicos y protocolarios que conduzcan al logro de objetivos y metas
favorables para ambas partes.
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En suma, el ambiente global de los negocios requiere de la participacion
competitiva de agentes de cambio como son los negociadores
internacionales. Especial istas que conduzcan procesos, cuyos resultados
alcancen los objetivos planteados en la pre-negociacion, y aun mejor,
rebasen las expectativas de las empresas e instituciones, lo cual no sélo
permitira el logro de sus metas sino el posicionamiento de ser socios
dignos de confianzay de respeto.

Por lo tanto, se puede notar que ser competente para conducir procesos
de negociacion internacional es mas que poseer un conocimiento, es saber
utilizarlo de manera adecuada y flexible de acuerdo a las real idades que
se vayan dando y en los contextos que sean necesarios de abordar.
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