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RESUMEN EJECUTIVO

Esta investigacion ha sido elaborada con base en el “Estudio de las futuras negociaciones
de empresas del sector pecuario del Valle Central con miras a la exportacion de carne bovina hacia
el mercado asiatico de Qatar para el 2022”. Igualmente, del tema se desprende un objetivo general
que busca el anélisis de los procedimientos de negociacion de las empresas del sector pecuario del
Valle Central para exportar carne bovina al mercado asiatico de Qatar, por su parte, lo acompafia,
la investigacion de tacticas ya aplicadas en las empresas exportadoras de carne bovina para sugerir
a las pioneras a comercializar dicho producto y el identificar los beneficios y consecuencias de un
mal empleo de estrategias de negociacion.

Este estudio se apoya en el método cualitativo, ya que, se adecua correctamente segun los
objetivos del trabajo, por lo cual permite el mejor desarrollo para obtener viables y eficaces
conclusiones y recomendaciones dirigidas a los exportadores que deseen adquirir mayores
conocimientos tedricos sobre negociaciones. Se optd por utilizar un disefio de investigacién-accion,
con el fin de aprovechar la experiencia de terceros como un recurso para el analisis de la
informacion que ha sido recopilada, porque se pretende conceptualizar las vivencias desde la
perspectiva de cada individuo entrevistado.

Con base en lo anterior, la investigacion obtuvo una respuesta a su pregunta- problema
planteada, ademas de una propuesta de apoyo a las empresas pioneras del subsector pecuario para
negociar. Por otra parte, se obtuvo un amplio conocimiento sobre lo que son y ejemplos claros de
factores culturales, sociales, politicos y tecnoldgicos del territorio catari como ventaja para instruir

a las empresas que tienen el objetivo de negociar por primera vez en ambitos internacionales.

Por altimo, cabe destacar, la importancia de hacer llegar toda informacion a las empresas
sobre temas de negociaciones, pues, el mundo del comercio cambia dia tras dia 'y es claro reconocer,
gue los negocios internacionales, también, por cada suceso que pueda ocurrir en un pais que cambie
formas de pensar de una cultura que va a llegar a afectar a un pais 0 empresa costarricense que

debe estudiar e innovar sus conocimientos.
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CAPITULO I: PROBLEMA

El término negociaciones se ha visto envuelto internacionalmente desde hace muchos afios
atras para lo que son temas de comercio, para la historia es un concepto tan importante que se ve
reflejado en la actualidad, ya que se utiliza en muchos ambitos del sector productivo. Hoy en dia,
es imprescindible reflejar el rol que se desarrolla entre empresa y convenios nacionales e
internacionales, destacando que las negociaciones se llegan a enfrentar a cambios debido a su
mercado, ademas, se debe tener siempre en cuenta que, aunque es una ventaja de competitividad
para el pais este llega a tener retos. Es un desafio el realizar negocios el que un gobierno tan
pequefio como el de Costa Rica negocié con paises con economias mas desarrolladas.

Segun Caurin (2018), uno de los aspectos mas importantes de la empresa se centra en el
ambito de la gestién comercial y ventas de la empresa. Si no se venden los productos, se suele
obtener como resultado el que no serdn capaces de dar como efecto algun beneficio, lo cual
significa que el negocio no es viable. Por ello, es necesario realizar un buen manejo del
departamento comercial si se quiere que los productos y servicios lleguen a los clientes y se pueda

cumplir los objetivos empresariales.

Al hablar del departamento comercial es donde se introduce el primer desafio que se llega
a presentar en las negociaciones internacionales. Por ejemplo, esta seccion de la empresa esta
encargada de diferentes tareas, por lo cual, una de ellas que trae consigo una dificultad que es la
seleccion de mercado, lo que busca es que, estos lleguen a ser adecuados para el negocio y se
obtengan beneficios de ello. Por lo tanto, es importante reflejar, el apoyo de investigacién que el
pais le pueda brindar a toda aquella empresa que busca la internacionalizacion, pues, para esto, se
necesita tener en pie un plan de mercadeo internacional viable, que lleve a la empresa a su

crecimiento y no a su declive.

Desarrollar una estructura internacional es un punto relevante a tomar en cuenta al realizar
una negociacion. Un objetivo claro que toda empresa llega a plantearse, es la busqueda de ventas
internacionales y para esto, se debe de tener un equipo listo para el desafio, pues es un negocio

pionero en estos ambitos. Al hablar sobre este tema, se exponen ideas sobre lo que son las
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legislaciones vigentes de cada pais. Por este motivo, las empresas deben introducirse en el mercado
para buscar aliados, tener conocimientos del destino elegido para incluso, llegar a obtener diversas
alternativas de ingreso al mercado, pero a como se llega a analizar estas variables también, se logra

concluir que esto no es nada facil la cual, llega a representar un reto.

Otro desafio para considerar es la dificultad que se pueda llegar a tener con el tema del
idioma y sus diferencias culturales, por lo que se presentara un enfoque en los tipos, practicas y
normas de negociacion con el pais de cultura arabe, Qatar. Se puede presentar la falta de flujo de
informacion en dicho mercado, cabe destacar que el Acuerdo Bilateral entre Costa Rica con el
territorio catari se realizé hace no muchos afios y el potencial del pais es elevado, ya que, al realizar
investigacion del pais, se obtuvo que los platillos tradicionales de Qatar cuentan con carnes, entre
ellas esta la bovina por lo cual, es un punto latente para las futuras negociaciones que se pueden

realizar para la exportacion de dicho producto.

Ademas, se deduce una falta de instrumentos de capacitacién para las necesidades de
empresas que buscan negociar, estos son estratégicos y fundamentales para el correcto
funcionamiento de la economia, ademas de ser agentes promotores sobre el desarrollo social en el
pais. Asimismo, son imprescindibles para el gobierno, ya que, de ellos desprenden actividades
productivas de todos los sectores incluyendo el pecuario, que es el que esta en estudio, por el cual,
se considera de relevancia contar con puntos de apoyo institucionales para asi investigar

procedimientos sobre negociaciones y una empresa consiga como resultado exportaciones exitosas.

Actualmente, los negociadores deben establecer durante su tiempo de estudio lo que van a
ser sus estrategias al igual que sus estilos de negociacion que seran dirigidos para un determinado
mercado. Por lo tanto, la mayoria de las veces por la falta de estudio ellos deciden actuar por su
propia cuenta de manera intuitiva y, de este modo, siendo una empresa pionera en procesos de
negociacion de venta puede obtener resultados contrarios a los que se esperarian y se presentan

sesgos en su dinamica.

Lastimosamente, se presentan ideas de negocio realmente rentables e innovadoras, las

cuales, pueden llegar a fallar por no saber venderlas; por no dar esa iniciativa de necesidad al
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publico y por no crear un plan de negocios viable. Es por esto, que se pretende brindar herramientas
que logren enriquecer la razon de ser de las empresas, por lo que se formula la pregunta de
investigacion ¢En qué consisten las estrategias de negociacion de las empresas del Valle Central

para exportar carne bovina hacia el mercado asiatico de Qatar?

Justificacion

Las negociaciones internacionales se ven envueltas en actividades comerciales por lo cual,
de ahi desprende su importancia. Siempre existe una competitividad de mercado que, por ende, dia
con dia, se debe de realizar estudios para actualizarse en temas del comercio. En las empresas de
gran tamafio se desprende la necesidad de sobrevivir a mercados altamente evolucionados con el
tiempo, donde debe de crecer por parte de las empresas la posibilidad de adaptarse al cambio por
medio de lo que son habilidades, la parte de la creatividad, innovacion e iniciar una empresa firme
en ambitos de planes de negocios para que sobresalga y llegue a crecer para traer beneficios

propios.

El presente trabajo de investigacion pretende dar a conocer el porqué es imprescindible
realizar un plan de negocios. Se desea que las empresas lleguen a obtener una vision amplia
negociadora donde se incentive el estudio y la construccidn de relaciones comerciales para extender
su mercado a través de un modelo en que las sociedades siempre lleguen a ganar con la capacitacion
previa en mercados internacionales y nacionales. Visualizar un modelo de negocio hace que se
logre adentrarse en un escenario predeterminado vy, asi, se efectle una toma de decisiones que

Ileguen a impactar el futuro de la pequefia 0 mediana organizacién en el estudio actual del trabajo.

Los negocios en compafias se deben de estudiar, pues resultan de gran relevancia al
analizar factores involucrados en su proceso para lograr que la empresa llegue a internacionalizarse
para dichas exportaciones futuras. En este caso, se pretende analizar los recursos que tienen a
disposicion los empresarios de empresas, dedicadas al &ambito alimenticio en especifico, con el
sector pecuario de la carne bovina. Por lo cual, dard acceso de informacion a los emprendedores
costarricenses. Debido a que el proceso de negociacion no es sencillo e involucra temas de mayor

complejidad, se estudiara dicho desarrollo para adquirir nuevos conocimientos.
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La productividad que tiene Costa Rica ha ido aumentando y siendo de gran potencial para
otros mercados internacionalmente. El conocimiento de las practicas comerciales utilizadas por las
grandes empresas se refleja para que las empresas se involucren a la investigacion, la competencia
y la eficiencia de lo que viene a resultar de las negociaciones, con el fin de realizar
recomendaciones para minimizar o corregir los efectos negativos de sus modelos de negociacion.
Por lo tanto, destaca el tema sobre el acuerdo bilateral de inversion que hay entre Costa Rica con
Qatar. Esto es de gran influencia, pues es una oportunidad de que las empresas puedan crecer las

exportaciones a medida del convenio que se creo.

Debido a ello, se quiere analizar la relacion que existe entre las negociaciones y las
empresas nacionales para influir en la previa orientacidn y capacitacion para destacar el que, ya
que las empresas son tan importantes para el territorio, el pais debe de incluir mas beneficios e
instrumentos de estudio para aquellas, para que estas lleguen a tomar el desafio e incurrir en temas
de exportacion y explotar su producto o servicio con apoyo fundamental de las instituciones
encargadas de dar toda informacién de los temas y las que tienen contactos que pueden darles

apoyo para alcanzar con éxito su mercado.

En el ambito profesional, se llega a beneficiar a los exportadores del pais de Costa Rica,
generando el deseo de tomar desafios al futuro comprador y vendedor internacional, por lo cual, se
examinaran distintos tipos de negociacion en diferentes establecimientos para seguir sus guias de
buenas précticas. Adicionalmente, busca proponer técnicas y estrategias de comercio que ayuden
a al sector de investigacién a mejorar su posicion competitiva para aprovechar la oportunidad que
representa la venta de los productos internacionalmente, por lo que los resultados podran ser de
ayuda para toda aquella empresa que desea iniciar sus procesos de convenios para una futura

exportacion y distribucion de sus productos.
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Objetivos

Objetivo General

Analizar las futuras negociaciones de las empresas del sector pecuario del Valle Central
para exportar carne bovina al mercado asiatico de Qatar.

Objetivos especificos.

Investigar las tacticas de negociacion aplicadas a la exportacion de carne bovina que

utilizarian las empresas del sector pecuario hacia el mercado asiatico de Qatar.

Identificar los posibles impactos en las empresas con la exportacién de carne bovina hacia

el mercado asiatico de Qatar.

Proponer un plan de negociacion para las empresas del sector pecuario para la venta de

sus productos a los paises de la Peninsula Arabiga.

Antecedentes

Tesis Internacionales

La primera tesis internacional consultada es la del autor Gonzalez (2018) con el tema sobre
el andlisis de los elementos del modelo de la negociacion de Harvard aplicados a los procesos
realizados por negociadores mexicanos, la realiza para la Universidad Autonoma de Nuevo Ledn
y opta por el grado académico de Doctorado. La metodologia que se emplea es la cualitativa, la
cual se define por el uso de instrumentos como los siguientes que se basan en distintas entrevistas,
por otra parte, textos histéricos refrentes al tema de investigacion y cuestionarios, a base de ellos

se procura encontrar respuesta al problema de investigacion.
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De esta investigacion, se desprende el objetivo general que habla sobre determinar si los
negociadores mexicanos conocen el modelo de negociacion y sus elementos constitutivos que
propone la escuela de leyes de la universidad de Harvard y cuales de estos consideran son los mas
influyentes en los resultados en los procesos de negociacion en los que participan y como objetivos
especificos demostrar que del resultado de la aplicacion de los elementos que constituyen el modelo
de negociacién de Harvard pueden influir en el resultado de los procesos de negociacion, ademas,
de demostrar si el modelo de negociacion de la universidad de Harvard es conocido por los

negociadores mexicanos.

Se obtiene la siguiente conclusion dando respuesta al objeto de estudio de la investigacion,
cuando el autor indica que la investigacion dio respuestas de todo lo que se debe tomar en cuenta
para lo que son las negociaciones como tal por el hecho de datos inherentes como lo es el
conocimiento de culturas y de idiomas como otros rubros como politicos, comerciales y
diplométicos ya sean de tipos internacionales o nacionales. Para lo anterior, se recomienda
acoplarse a los modelos o estudios de diferentes tipos de negociacion para los distintos escenarios
relevantes en ambitos que las empresas pueden presentar en situaciones que lo requieran para

comenzar a desarrollar su mercado.

En este caso, al hablarse de un tipo de negociacién como lo es el mayormente conocido de
Harvard e investigar una cultura como la mexicana la cual, en este caso la aplica para obtener
relaciones comerciales, la cual se asemeja a la relacion de aplicar técnicas o estrategias de negocios
para otros paises. Para la actual investigacion, es de relevancia la tesis elegida ya que, es un tipo
de negociacidn gue se puede llegar a estudiar y utilizar. Es importante después de la investigacion
tener en cuenta bastantes tipos de acuerdos para realizar un plan que se adecue a cada empresa del
Valle central en este caso. Por lo tanto, se obtendra el mejor resultado para ofrecer un plan

estratégico de negocios para cada empresa que guste en estudiarlo.

La segunda tesis internacional consultada es la de Acufia y Diaz (2019) con el tema
Estrategias de negociacién, la realiza para la Universidad Santo Tomas y opta por el grado

académico de Doctorado. La metodologia que se emplea es la cualitativa, la cual, mediante el uso
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de los siguientes instrumentos: textos historicos e investigacion se procura encontrar respuesta al

problema de investigacion.

De esta investigacion, se desprende el siguiente objetivo general: desarrollar el interés y la
necesidad por emplear un adecuado proceso de negociacion. Y los siguientes objetivos especificos:
desarrollar habilidades negociadoras en distintos contextos comerciales nacionales e
internacionales, aplicar las teorias, conceptos y técnicas propias de una negociacion en casos reales,
adaptar una negociacion a diferentes culturas inherentes a los diversos territorios a nivel global y

utilizar lenguajes verbales y no verbales apropiados para una negociacion.

Se obtiene la siguiente conclusion dando respuesta al objeto de estudio de la investigacion,
cuando el autor indica que hay diferentes tipos de negociacion, pero cada empresa debe hacer un
debido estudio para concluir cuél es la necesaria en su caso por lo cual, con ayuda de estrategias y
siguiendo todos los pasas hacen que una negociacion sea exitosa. Para lo anterior, se recomienda
generar actividades o capacitaciones en temas de negociacidn y optar por estar realizando estudios

por cambios en el tiempo.

Los mercados internacionales a través de los afios pueden cambiar, sus practicas, normas,
cultura, politica o entre muchos otros contextos no se quedaran siendo el mismo, por estas razones
es la necesidad en realizar profesionalmente las negociaciones. Hoy en dia paises cultos han
cambiado su religion haciéndola mas flexible, pues estos temas dependen de todo para las
negociaciones. Es fundamental buscar apoyo en el pais, ya sea, con entes gubernamental que ya
han trabajo y emplean mucha experiencia para tener una debida capacitacion y lograr su acabado

con éxito.

La tercera tesis internacional consultada es la de Lagos (2020) con el tema Disefio de un
plan de negocios para la exportacion de carne vacuno a Rusia, la realiza para la Universidad De
América y opta por el grado académico de Especializacion. La metodologia que se emplea es la
cualitativa, la cual, mediante el uso de los siguientes instrumentos: textos historicos, se procura

encontrar respuesta al problema de investigacion.
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De esta investigacion, se desprende el siguiente objetivo general: Disefiar un plan de
negocios para la exportacion de carne de vacuno a Rusia y los siguientes objetivos especificos:
Analizar contextos, conceptos y aspectos internos y externos para la exportacion de carne de
vacuno, Desarrollar una estrategia que permita la exportacion de carne de vacuno, Elaborar un
estudio financiero para determinar la viabilidad y factibilidad del plan de negocios a partir de datos

reales para la exportacion.

Se obtiene la siguiente conclusion dando respuesta al objeto de estudio de la investigacion,
cuando el autor indica que el proyecto para la exportacion de carne de vacuno a Rusia, es atractivo
econdmicamente, se sabe que es un proyecto ambicioso donde es una inversién millonaria, la cual,
puede traer grandes beneficios en temas financieros, pero también se pueden presentan riesgos,
tales como el cumplimiento en el tema de los pagos recibidos del pais exportador o en su defecto
en temas de ganado bovino, pues el proveedor no pueda suplir la demanda mensual que se esta
pidiendo. Proyectos de inversion como estos son rentables y generan empleo y ganancias a un pais.

Para lo anterior, se recomienda en este caso buscar nuevos puntos de mercado los cuales,
permitan abarcar paises que también sean consumidores de carne vacuno ya sea en sus platos
tradicionales o su comida regular, ya que, por eso es clave siempre realizar un estudio de mercado
previo porque hay paises, como India donde adoran a estos animales porque lo cual seria una ofensa

exportar este producto para consumo Yy claro esta la negociacién fallara.

La carne bovina es un buen producto para el mercado internacional se puede ver en muchas
estadisticas, ademas, de que el sector agroexportador prevalece con un potencial en Costa Rica. En
la actual investigacion, se desea llegara a conocer la viabilidad a un mercado asiatico para examinar
y llegar a la conclusién de poder expandir el comercio a estos diferentes paises en los que se debe

estudiar muchos contextos como es su cultura, su politica, entre otros ambitos imprescindibles.

La cuarta tesis internacional consultada es la de Acufia, Gutiérrez (2020) con el tema Plan
de negocio para la apertura de una empresa comercializadora de carnicos, la realiza para la

Universidad Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil y opta por el grado académico de Ingenieria.
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La metodologia que se emplea es la cuantitativa, la cual, mediante el uso del siguiente instrumento:

encuestas lo cual, procura encontrar una respuesta exitosa al problema de investigacion.

De esta investigacion, desprende el siguiente objetivo general: Elaborar un plan de negocios
para la apertura de una empresa comercializadora de productos carnicos en el canton Salitre y los
siguientes objetivos especificos: elaborar un estudio de mercado en el canton Salitre para la
identificacion de los gustos y preferencias de los consumidores con referencia a productos carnicos

y establecer las estrategias de marketing para la empresa comercializadora de carnicos.

Se obtiene la siguiente conclusion dando respuesta al objeto de estudio de la investigacion,
cuando el autor indica que se establece que este tipo de producto carnico ofrece maltiples aportes
nutricionales como proteina, hierro, potasio, entre otros. Para lo anterior, se recomienda que se
desarrolle una ampliacion de este negocio mediante el posicionamiento a partir de alianzas
estratégicas con cadenas de supermercados, tiendas especializadas para ampliar la cuota de

mercado y generar ingresos para mantener su permanencia en un mercado altamente competitivo.

Por lo tanto, una empresa al iniciar y emprender debe llegar a una etapa de desarrollo son
su producto, ya que de aqui depende su éxito a perdida de ganancias. Al conocer la matriz de un
producto se conoce la viabilidad del mismo; por lo tanto, es imprescindible estudiar todo lo a lo
que se puede enfrentar la empresa al exportar. Cuando se comience a crecer la misma, logre
expandir sus mercados en la parte internacional, por lo cual, como se menciona anteriormente, este
producto tiene un amplio potencial comercial, solo se debe de tener un excelente plan de negocio

y de mercadeo para que la empresa logre llegara a finalizar sus objetivos al expandirse y mejorar.

Tesis Nacionales

La primera tesis nacional consultada es la de Castro (2018) acerca del tema
“Internacionalizacion Pymes costarricenses del Sector Alimentario: Analisis de recursos necesarios
para para el logro de la internacionalizacion el éxito en el primer cuatrimestre del afio 2018, la

realiza para la Universidad Latina de Costa Rica y opta por el grado académico de Licenciatura.
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La metodologia que se emplea es la cualitativa, la cual, mediante el uso de los siguientes

instrumentos de investigacion, se procura encontrar respuesta al problema de investigacion.

De esta investigacion, se desprende el siguiente objetivo general: Indagar sobre los recursos
y herramientas que disponen las Pymes costarricenses del sector alimenticio, a fin de lograr
internacionalizarse, y los siguientes objetivos especificos: determinar los recursos disponibles para
que Pymes involucradas en el sector alimentario se internacionalicen exitosamente, identificar los
elementos que influyen en el proceso de internacionalizacion de una pyme, analizar los factores
clave para el éxito internacionalizacion de una Pyme, categorizar los sectores alimenticios de las

pymes en Costa Rica, que desean exportar.

Se obtiene la siguiente conclusion dando respuesta al objeto de estudio de la investigacion,
cuando el autor indica que primeramente las pymes costarricenses tienen recursos para poder
internacionalizarse ya sea por opciones como las instituciones que se encuentran en Costa Rica
como PROCOMER, COMEX o por ferias que dan esa oportunidad a las empresas para que logren
asumir esos retos. Se recomienda destacar la vision global, la capacitacion técnica, al igual muy

relevante, el idioma inglés por ser el universal utilizado en la mayoria de negociaciones mundiales.

Es importante recalcar el como una empresa puede llegar a alcanzar su mayor potencial
como lo es exportando un producto o servicio con el cual, cuentan con conocimiento de él. Esta
tesis se ve relacionada con la actual, ya que da un enfoque al &mbito de las pymes costarricense,
sus dificultades, sus ventajas y como pueden llegar a lograr un proceso tan grande y de gran ayuda
para el pais como es la internacionalizacion, es por ello, que si una pyme puede lograr una
exportacién con tacticas de negociacion adecuados una empresa puede tener mayores potenciales
para lograrlo, esto hara que el negocio obtenga mayores ganancias y ayudara a que Costa Rica

logre resaltar internacionalmente.

La segunda tesis nacional consultada es la de Bravo (2018) con el tema Plan de apertura de
negocio en mercados internacionales de la carne bovina para la empresa costarricense
Comercializadora de Carne MDL S.A. (Grass Fed), la realiza para la Universidad Latina de Costa

Ricay opta por el grado académico de Licenciatura. La metodologia que se emplea es la cualitativa,
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la cual, mediante el uso de los siguientes instrumentos de investigacion: cuestionario, entrevista,

andlisis documental y de contenido se procura encontrar respuesta al problema de investigacion.

De esta investigacion se desprende el siguiente objetivo general: Crear un departamento de
Comercio Exterior para la Empresa Grass Fed. y los siguientes objetivos especificos: definir el
mercado meta de exportacion, indagar en las rutas que existen para la correcta expansion de los
negocios a mercados internacionales, relacionar la ruta mas eficiente y competitiva de

internacionalizacion a la empresa Grass Fed.

Se obtiene la siguiente conclusion dando respuesta al objeto de estudio de la investigacion,
cuando el autor indica que en lo que es carne existe una gran demanda en la poblacion, por lo que,
se logra visualizar un gran potencial de ser exportador de este producto que posee el potencial de
incrementar ganancias. Para lo anterior, se recomienda realizar investigaciones futuras, pues se

considera la posibilidad de abrir las puertas de exportacién a otros continentes del mundo.

Un gran producto para exportar es la carne, se tiene como resultado en el trabajo de grado
que para lo que es Estados Unidos tiene un gran porcentaje de viabilidad, por lo tanto, se
considerara dicho pais. Por otra parte, la expansion de los negocios a mercados internacionales
siempre va a ser la mejor ventaja comparativa de una empresa, por lo tanto, la factibilidad en

exportacién de carne bovina es considerada siempre y cuando se investigue mas sobre el mercado.

La tercera tesis nacional consultada es la de Granados (2018) con el tema Plan de
Negociacion Internacional, Importacion y Comercializacion para la empresa AYM Royal
Investments: sobre la ampliacion de sus lineas de producto y un nuevo modelo de negocios en
funcidn de sus proyecciones de crecimiento para el afio 2018, la realiza para la Universidad Estatal
a Distancia y opta por el grado académico de Magister. La metodologia que se emplea es la
exploratoria descriptiva, la cual, mediante el uso de los siguientes instrumentos: trabajo de campo,

se procura encontrar respuesta al problema de investigacion.

De esta investigacion, se desprende el siguiente objetivo general: elaborar un plan de
negociacion internacional, importacion y comercializacion en linea, para la empresa AYM Royal
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Investments; que permita la ampliacion de una nueva linea de producto y un nuevo modelo de
negocios, que contribuya con sus metas de crecimiento para el periodo 2018, y los siguientes
objetivos especificos: desarrollar un plan de negociacion internacional para lograr la asociacion
con proveedores de otros paises, en el campo de la bisuteria y accesorios para mujeres, crear un
plan de importacion, que permita el traslado de la bisuteria y accesorios para mujeres, del mercado

internacional al mercado local.

Se obtiene la siguiente conclusion dando respuesta al objeto de estudio de la investigacion,
cuando el autor indica que hay una grande proyeccion de expansion al igual de buscar maneras de
conseguir oferta de proveedores internacionales, al igual que las herramientas tecnoldgicas son de
gran ayuda para estar en constante estudio de las negociaciones en diferentes mercados. Para lo
anterior se recomienda, que se debe conocer el pais al hacer una profunda investigacion y adquirir

resultados de tipos de comercializacion ya exitosas para tener una idea de como se debe actuar.

Con respecto a la investigacion, se llega a la conclusion que es muy factible realizar y hacer
crecer a una empresa con herramientas tecnoldgicas para hacerse conocer y tener mas ventajas en
el &mbito internacional, por lo cual es importante para una negociacion el hecho de utilizar medios
digitales. Se debe optar por metas de crecimiento por medio de acceso a mercado, pues esa debe

ser la proyeccion de expansion que se deben plantear empresas con objetivos de comercializacion.

La cuarta tesis nacional consultada es la de Barrantes, Chavarria (2019) con el tema
Creacion de un plan de negocios para la industrializacion, comercializacion y exportacion de café
oro a Estados Unidos, perteneciente a la finca productora de café de la familia Chavarria Mora en
el periodo 2018-2019, la realiza para la Universidad Técnica Nacional y opta por el grado
académico de Licenciatura. La metodologia que se emplea es la cualitativa, mediante el uso del

siguiente instrumento: investigacion, se procura encontrar respuesta al problema de investigacion.

De esta investigacion, se desprende el siguiente objetivo general: disefiar un plan de
negocios para la industrializacion, comercializacion y exportacion del café de la finca productora
de la familia Chavarria Mora ubicada en Berlin de San Ramén de Alajuela, Costa Rica y los
siguientes objetivos especificos: elaborar un plan administrativo para la finca productora de café
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para establecer normas necesarias para la administracion del negocio y definir la estructura,
procedimientos y funciones politicas dentro de la empresa que permitan la facilitacion y el anélisis

de resultados de la actividad comercial.

Se obtiene la siguiente conclusion dando respuesta al objeto de estudio de la investigacion,
cuando el autor indica que, segun el plan legal para implantar la correcta industrializacion de la
empresa es necesario saber que toda empresa debe de ajustarse a la legislacion del pais donde se
encuentra establecida y enfocarse en el mercado, ya que es cambiante, por ello, la empresa debe
acudir a obtener cada uno de los documentos necesarios para su construccion, tales como el uso de

suelos, patentes, registros, entre otros como lo es una buena capacitacion para conocer mercados.

Para lo anterior, se recomienda contar con una estructura organizacional bien establecida,
donde exista, durante todo el afio, personal encargado de las ventas y manejo de la organizacion y,
por otro lado, enfocandose en el mercado, se debe de contar con personal capacitado y atento que

haga observacién a la competencia, los gustos y preferencias del consumidor.

Se puede visualizar como en negociaciones para exportar tiene mucha relacién en lo que
implica el &mbito del marketing para que se exponga la viabilidad de las exportaciones y se logre
mantener una fuente de clientes frecuentes. El estudio del mercado internacional es clave para
entrar a vender y realizar lazos comerciales con otros paises. Esto con ayuda de entes
gubernamentales es clave para que las negociaciones sean exitosas y se amplie el mercado de los

productos que empresas costarricenses logren su acabado de exportar internacionalmente.

Proyecciones

e Se investigara las tacticas de negociacion aplicadas a la exportacion de carne bovina que
utilizaran las empresas del sector alimenticio hacia el mercado asiatico de Qatar. Las
estrategias se investigaran para un enfoque hacia futuras exportaciones al territorio catari,
es importante que las empresas se cercioren de su mercado meta, en el caso actual, que a
pesar, de que tiene un gran potencial, es un pais un poco desconocido para los grandes

empresarios costarricenses por lo cual, lo que es la cultura, idioma, entre otros deben estar
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previamente examinados para el proceso en si, de lo que viene a hacer futuros contratos de

compra venta internacional y su previo proceso para convenio.

Se identificara los posibles impactos en las empresas con la negociacion para exportar carne
bovina hacia el mercado asiatico de Qatar, pues es necesario que toda empresa con objetivos
en realizar ventas internaciones contemplen que beneficios e inconvenientes se puede
presentar en el camino. Esta informacién es de gran relevancia para realizar un acuerdo de
compraventa internacional viable. Por lo tanto, se busca que las empresas conozcan sobre

el como poder adentrarse a un mercado y conseguir con éxito su negociacion.
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CAPITULO II: MARCO TEORICO

Comercio Internacional

Indirectamente, el comercio internacional ha sido utilizado a través de los afios con el canje
de articulos, por ejemplo, como el cambio de un producto con otro, no necesariamente tenia que
ser por dinero. Esto se realiza entre pueblos o los mismos ciudadanos de una especifica ciudad
como método de sobrevivencia. Mundialmente, en el presente, este término tiene mayor influencia
a hablarse de él ya que, se conoce con su nombre propio y claro esta, que este proceso influye en
todos los paises en areas como la politica y economia. Por ello, Contreras (2014, citado por
Arciniegas, 2018) indica la definicion del proceso del intercambio de bienes globalmente con la

siguiente informacion:

El comercio internacional es la forma concreta de implementar los negocios.
Consisten en una serie de transacciones llevadas a cabo fuera de las fronteras
nacionales a fin de satisfacer los objetivos de los individuos y organizaciones

involucradas, es tener un proveedor y un comprador en el mercado internacional.
(p.27).

Exportacion

La exportacién es un proceso imprescindible en un pais, para que este logre destacar con
productos propios, por lo tanto, segun el Sistema Costarricense de Informacion Juridica (s.f) agrega
la siguiente definicion “es la salida de mercancias de procedencia nacional respectivamente, que
cumplan con las formalidades y los requisitos legales, reglamentarios y administrativos para el uso

y consumo definitivo, fuera del territorio nacional”. (parr.1).

Exportaciones Costa Rica

El hecho de que una economia tan pequefia como la de Costa Rica logre realizar procesos

de compraventa de mercancias internacionales obtiene como resultado que el pais crezca en
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muchos ambitos, como es la parte politica, tanto la econdmica como la cultural. La Presidencia
(2021, citando a la Promotora de Comercio Exterior de Costa Rica, PROCOMER, s.f) agrega lo

siguiente:

Las exportaciones de bienes de Costa Rica acumuladas a noviembre de este 2021
sumaron $13.316 millones, un 25% maés que en el mismo periodo del 2020. Con
esta cifra, el pais rompe nuevamente un récord en las exportaciones de bienes. Este
récord se presenta gracias a que todos los sectores presentan un desempefio positivo,

la mayoria de ellos crece a doble digito. (parr. 1)

Equipo de precision y médico —sector que lidera las exportaciones de bienes
de Costa Rica con una participacion de 36%-— presenta un crecimiento de +36%
Ilegando a la cifra de $4.786 millones, el sector agricola crece un 6% y suma $2.779
millones en envios al exterior. La industria alimentaria incrementd sus
exportaciones en +26%, quimico farmacéutico +9%, eléctrica y electronica +40%,
metalmecanica +69%, plastico +27%, pecuario y pesca +9% y caucho +33%. (parr.
2)

Grafico 1: Diversificacion intersectorial, 2014 vs 2021

Nota: COMEX (2022, citando a PROCOMER, 2021)
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Segun cifras del gréfico anterior, se muestra como el sector pecuario y pesca desde el afio
2014 ha incrementado su estadistica de exportacion con respecto al afio 2021 por lo cual, eso indica
que los demas paises del mundo estan viendo lo mejor de las carnes y pescado que puede brindar
Costa Ricay asi, este darse a destacar para iniciar mayores ingresos y venderse internacionalmente.
Es por esa razon, que la presente investigacion da su enfoque en la carne bovina ya que, su interés
crece dia con dia para diferentes continentes y es por eso mismo, que se ve la oportunidad por su

potencial.

Exportaciones sector alimentario.

Con respecto al sector alimentario segun la Usaga (2020) agrega lo siguiente “La industria
alimentaria en Costa Rica representa el 6 % del producto interno bruto (40 % del producto interno
bruto industrial), ofrece alrededor de 54 000 empleos directos y es responsable del 16 % de las

exportaciones.” (parr. 3)

Ademas, la Usaga (2020) comenta lo siguiente sobre la demanda de exportaciones de los
productos costarricenses:

Segin PROCOMER los principales productos costarricenses de exportacion
abarcan jugos y concentrados de frutas, carne, café, jaleas, mermeladas y conservas,
tilapia, azucar, atun procesado, salsas, condimentos y conservas, palmito, productos
lacteos, panaderia y reposteria. Productos que antes de la crisis por COVID-19, ya
cumplian con los estdndares mas altos de calidad y las mas estrictas y rigurosas
regulaciones internacionales; requisitos ineludibles para ingresar y mantenerse en

un competitivo mercado global. (parr. 5)

Exportaciones sector agropecuario.

Costa Rica destaca en sus exportaciones por lo que se genera en la tierra que va a dar énfasis

a la parte agro y, por otro lado, el area pecuaria que se basa en las carnes y la pesca, por lo cual



30

segun la Secretaria Ejecutiva de Planificacion Sectorial Agropecuaria (Sepsa 2019 citando al Banco

Central de Costa Rica, BCCR, s.f) agrega lo siguiente:

Las exportaciones de cobertura agropecuaria durante el 2019 generaron ventas por

4 781,5 millones de dolares y representaron el 41,7% del valor total exportado por

el pais, monto que reflejo una disminucion de un -2,8% (US$136,8 millones menos)

al compararlo con el 2018.

Partida

0202

0401

0407
0201

0206

Tabla 1: Participacion de la Carne Bovina

Descripcién

Came bovina, congelada

Leche y nata, concentradas

Leche y nata, sin concentrar
Lactosuero

Quesos y requeson

Huevos de ave con cdscara

Came bovina, fresca o refrigerada
Suero de mantequilla

Despojos comestibles de bovinos, pordnos, ovinos
Otros

Total

2018

51803
36468
43371
18537
17103
14081
12905
1194

8513
21739

236483

2019

90963
50154
44731
20887
13937
12 689
11200
10027
9877
23 866
288331

%

75,6
37,5

31
12,7

-18,5

-9,9

-13,2
-16,2

16,0
58
21.9

Variacién Participacion %
2019

31,5
17,4
15,5
72
48
44
39
35
34
83
100,0

Nota: Secretaria Ejecutiva de Planificacion Sectorial Agropecuaria (Sepsa, 2019, citando a

BCCR, s.f)

Como se logra visualizar en la tabla anterior, en el afio 2019, la carne bovina, tuvo una gran

participacién en las exportaciones que Costa Rica realizo. Este producto cuenta con una

intervencion de 31,5 de un total de 100 de todo el sector agropecuario, por lo cual, segun estas

estadisticas, se logra concluir que dicha produccién puede seguir y aportar un mayor crecimiento

monetario, realizando una gran influencia en el &mbito econdmico del pais costarricense.

llustracion 1: Parte agro del sector

=

>

Nota: Promotora de Comercio Exterior (PROCOMER, 2019)
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llustracion 2:Parte pecuaria y pesca del sector

Nota: (PROCOMER, 2022)

Como se logra visualizar anteriormente, el sector que involucra la parte agro es todo lo que
es producido en la tierra como productos como la pifia café, entre otros productos que enriquecen
la exportacion costarricense, por otra parte, el sector pecuario y de pesca sera integrado por lo que
son carnes como es la porcina y vacuna que esta Gltima, es la de interés para la investigacion y

claro estd, los animales que su habitad natural es el mar.

Subsector pecuario.

Gran cantidad de las exportaciones de Costa Rica van con base en su carne, en este caso la
carne bovina pertenece a este subsector de produccion costarricense por lo que ElI Marco Nacional
de Cualificaciones de Colombia (2017) agrega lo siguiente:

Pecuario es una denominacion que suele asignarse a la actividad ganadera,
consistente en la crianza de animales para la seguridad alimentaria, su
comercializacion y aprovechamiento econdmico. En el subsector pecuario en
Colombia pueden distinguirse distintas clases de explotacion ganadera, siendo las
mas representativas la de ganado porcino (cerdos), ovino (ovejas y carneros),
avicultura (crianza de aves), bovino (toros, vacas, terneros o becerros), y caprino
(cabras), existiendo una amplia diversidad de razas con caracteristicas propias

determinadas por la diversidad territorial del pais.
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Asimismo; existen otros tipos de explotaciones promisorias como la
cunicultura (crianza de conejos), cuyicultura (crianza de cuyes), apicultura (crianza
de abejas), equina (crianza de caballos), acuicola (cultivo de especies acuaticas),
mular y asnal (crianza de mulas y asnos). La promocion del sector pecuario
compromete la produccion de subproductos pecuarios (materias primas) tales como
la piel, leche, carne, huevos, lana, grasa, miel, entre otros, que seran utilizados para

consumo directo o insumo para la agroindustria con fines comerciales. (pag. 9)

llustracién 3: Mapa de procesos subsector pecuario- ganaderia bovina

Nota: Marco Nacional de Cualificaciones (2017)

En el caso de la actual investigacion, se basa sobre la carne bovina, por lo cual, la ilustracion
hace referencia a los usos de venta que se pueden obtener de la materia prima como tal. Este
esquema logistico es de gran importancia tomarlo en cuenta para toda aquella empresa que desea
exportar este producto, ya que, a final de cuentas, al realizar compra - venta de bienes, todo aquel

vendedor internacional debe tener grandes conocimientos y toda la informacion necesaria.

Regiones de Costa Rica
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Segun EI Ministerio de Educacion Pablica (MEP, s.f), las regiones socioeconémicas estan
divididas en 7 zonas distintas del pais, cada una de ellas tiene su potencial en el comercio
internacional, lo cual hace que Costa Rica adquiera grandes beneficios de los diferentes &mbitos

con ello, por esta razén, las regiones se mencionan puntualmente a continuacion:

e Region Chorotega.

o Regidn Pacifico Central.
e Regidn Huetar Norte.

o Region Huetar Atlantico.
« Region Brunca.

e Regidn Central.

Negociacion

Fisher y Patton (2018) comentan acerca de la negociacion ya que, es un proceso que ha
existido desde el principio de toda la historia de todas las personas o comunidades. Antes no se
podia hacer con la misma facilidad que en hoy en dia, anteriormente el hecho de negociar un bien
0 un servicio era un proceso el cual, requeria de una preparacion muy fuerte, hoy en dia las
herramientas facilitan mucha informacién, es mas practico, mas sencillo; sin embargo, las
propuestas de ambas partes son las que definen el éxito de una negociacién, ambas partes siempre

buscan ganar, pero encontrar ese equilibrio es donde se encuentra el arte de la negociacion.

Negocios Internacionales

Los negocios internacionales son un conjunto de acuerdos que se realiza entre dos 0 mas
partes estos pueden involucrar a todo un pais. Por lo que, Alcivar (2016) indica que “Se puede
deducir que los negocios internacionales abarcan exportaciones e importaciones, asi como
financiamientos e inversiones” (p. 9). Claramente, cada pais tiene sus diferentes leyes que son
requisitos primordiales el saberlos para llevar a cabo una exitosa negociacion de intercambio de
bienes o servicios.

Como objetivos para realizar una negociacion, se indica que depende de los intereses que

tengan los futuros compradores, ademas, es de gran relevancia conocer si la empresa que vendera



34

tendré a disposicion el servicio y capacidad para realizar dicha venta para impulsar los negocios
internacionales en la empresa. A partir de esto, como menciona Alcivar (2016), “La importancia
de los negocios internacionales permite el crecimiento de la empresa y posteriormente de un pais
en los mercados internacionales con el intercambio comercial de los productos o servicios, entre

otras” (p. 2).

Cano (2016) comenta que “los negocios internacionales es un fendbmeno que surge para
satisfacer las necesidades que poseen los seres humanos de intercambiar bienes y servicios desde
diferentes localidades” (p. 6). Como desde la historia, el término “negociacion” no era conocido
tal cual, pero al realizar intercambios, la implementacion de la moneda y demas factores, este

concepto es conocido internacionalmente ya que impulsa a mejor las economias mundiales.

En otros términos, los negocios internacionales son todas aquellas empresas que no solo se
limitan a llevar a cabo operaciones de mercado a nivel local, sino también suelen contactarse con
organizaciones ubicadas en otros paises para emprender diversos tipos de negocios. Los negocios
que emprenden las empresas locales entre si, con otras ubicadas en otro pais y que se origina

mediante un acuerdo o un convenio, es lo que constituyen los negocios internacionales.

La clave de realizar acuerdos con empresas internacionales es el papel del recurso humano,

por lo cual, segin Baena y Hurtado (2017) comenta lo siguiente sobre la capacidad de las personas:
El dinamismo del comercio y los negocios internacionales requiere formas de

optimizacion de esas relaciones de intercambio, en donde tiene un papel relevante

la formacion de profesionales capaces de comprender los cambios del entorno y

actuar de forma proactiva y propositiva con acciones innovadoras y de

mejoramiento de los procesos productivos y comerciales.

Toda empresa o persona al iniciar una empresa un objetivo es el de comercializar pasando
fronteras internacionales y asi aumentar los ingresos, como lo explica Cano (2016) en el siguiente

fragmento de texto:
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En consecuencia, la globalizacion permite obtener mayor variedad, mejor calidad o
precios méas bajos, en cuanto a la adquisicion de bienes y servicios; entendiéndose
la globalizacion como el conjunto de interrelaciones que se amplian cada vez mas
entre sujetos de diferentes partes del mundo, integrando las economias mundiales.
Los eventos globales afectan a casi todas las empresas independientemente de su
industria, por ello los Negocios Internacionales son de gran importancia puesto que

abarcan un gran y creciente porcentaje de los negocios del mundo (parr.5)

Negocios internacionales en Costa Rica.

A traveés del tiempo, el desarrollo se ha visto afectado por factores como lo es la educacion
o0 lo que son los avances tecnoldgicos que dia con dia se innovan, por esta razén que, en el presente,
alcanzar el desarrollo no depende solo del pais que se lo proponga, sino de su comportamiento en
los mercados internacionales a través del Comercio Internacional. Segun narra Govaere (2019),
“Costa Rica ha logrado reconocimiento por el éxito de sus politicas exportadoras y su alta
capacidad de atraccion de inversion extranjera directa (IED)” (p.88). Desde hace 25 afios la nacion
apostd por la apertura, la estrategia y la invasién, con mercados foraneos que representan hoy, mas

de seiscientos mil empleos.

ElI Comercio Internacional para el pais de Costa Rica ha significado un potencial increible
para la realizacion de acuerdos mundiales con diferentes mercados. Norteamérica, Latinoamérica
y hoy en dia Asia son culturas que estan realizando compra y venta de bienes y servicios,
incrementando el nombre y de lo que es conocido el pais costarricense. No obstante, si, la economia
ha crecido con la presencia de exportaciones e importaciones en otros continentes del mundo, pero
este se enfrenta a problemas como es la alta carga de tributos y la extensa documentacién para la

entrada y salida de mercancias del territorio nacional.

La exportacion de un producto se da cuando hay demanda externa al territorio nacional de
ese bien. Conocer un nicho de mercado fuera de las fronteras nacionales involucra un proceso de
inteligencia comercial competitiva, en donde la figura del exportador es la clave del éxito para

lograrlo, al integrar un analisis del entorno con la finalidad de reducir las incertidumbres del
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mercado. Por esa razon, es que se debe acudir organismos gubernamentales para asesorias como la
Camara de Comercio Exterior (CADEXCO) y la Promotora de Comercio Exterior de Costa Rica
(PROCOMER) mejoran la busqueda de identificacion de clientes potenciales, pero la alianza
estratégica que pueda surgir en una negociacion y la clave del éxito de la negociacion, le

corresponde forjarla al exportador.”

En este contexto de apertura comercial, las empresas que incursionan en los mercados
internacionales deben adoptar modalidades de negocios diferentes a aquellas a las que estan
acostumbradas a escala nacional, lo cual supone ciertos conocimientos sobre la realidad de la
economia global y la forma como se deben hacer los negocios internacionales. Asimismo, la
vinculacion con los mercados internaciones, conlleva el cumplimiento de estandares de calidad, el
benchmarking y el aprendizaje constante en la organizacion, para el mejoramiento de la

productividad y de la competitividad.

La exportacion como actividad concreta para insertarse en el mercado exterior en Costa

Rica.

El exportar o importar siempre va a traer consigo beneficios para una empresa o gobierno
en si esto claro, con la expansién que se tenga en los mercados externos. EI comercio internacional
tiene procesos complejos que se deben de tener en cuenta siempre al realizar negocios con todas
las empresas alrededor del mundo por lo cual, se deben de general proyecciones estratégicas para

alcanzar el fin, estos puntos importantes segin Hernandez (2018) son los siguientes:

e La direccion de la empresa tenga la suficiente motivacion, mentalidad y calificacion

requerida para dirigir la actividad de la empresa hacia el mercado externo.

o EIl personal de la empresa vinculado con la actividad disponga del conocimiento

especializado en la comercializacién y experiencia en la exportacion.

e Dar respuesta de forma agil a los intereses y solicitudes que se le presenten en el plano

internacional.
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Identificar los productos que estan aptos para la exportacion y cuales en etapas del

desarrollo.

Hacer una evaluacion de la capacidad de produccion utilizada y posibilidades de ser

ampliada.

Realizar un analisis de la aceptacion del producto en el mercado exterior objetivo.

La situacion financiera de la empresa debe sustentar todo el proceso de exportacion.

Analizar las posibilidades de obtener créditos bancarios para estos fines.

Conocer las capacidades de transportacion internacional y los fletes relacionados con

sus productos y mercados.

La calidad de los productos y servicios debe estar acorde con las normas y exigencias

establecidas internacionalmente.

Realizar investigaciones de mercado que le permita determinar los mercados objetivos
y disponer de informacion sobre éstos y sobre los productos que se proyectan introducir

en los mismaos.

Conocer las regulaciones arancelarias y no arancelarias existentes en los mercados

objetivos que se aplicarian al producto.

Registrar las marcas de los productos en los mercados en los que se vayan a introducir

los mismos.

Determinar los canales de distribucion y los socios idoneos para la penetracion del

mercado.
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Participar en ferias y/o misiones comerciales.

Elaboracion de la Estrategia Comercial Integral y Politicas de Venta o planes de

negocios anuales.

Conocer y utilizar el apoyo institucional y/o gubernamental a la actividad exportadora,
por ejemplo, la OMC, PROCOMER, COMEX, CADEXCO.

Otras actividades vinculadas con los negocios internacionales.

Todas aquellas empresas deben estudiar las técnicas que se emplean para las importaciones

y exportaciones se realicen y se logren con éxito las actividades internacionales. Estas actividades

se agrupan en las actividades de compra y venta mundial, pero se proceden de diferentes modos,

tal como expresa Herndndez (2018):

Las Exportaciones: Se define como la venta de productos de origen nacional (bienes y

servicios) a mercados extranjeros.

Las Importaciones: Se identifican como la compra de productos en el exterior para ser

utilizados o consumidos en el mercado nacional.

El Comercio Compensado: Operaciones comerciales en las que el pago total o parcial,

de la transaccion, se realiza a través del uso de bienes en vez de dinero.

La Licencia: Consiste en acuerdos a traves de los cuales una empresa da derecho a otra
para que, a cambio de una tarifa especifica, ésta Ultima pueda hacer uso de la marca,
obtener una patente, el derecho de copia o tener acceso a un conocimiento determinado,
(tecnologia, conocimiento técnico o habilidad especifica de negocios), por un periodo

previamente estipulado.
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e La Inversion: Se define como la transferencia de capitales para la realizacion de
actividades productivas, la inversion directa extranjera se refiere a aquella inversion
efectuada en el exterior por personas naturales o juridicas no residentes en el pais, a fin
de establecer una nueva empresa o de adquirir una ya existente; empresas que tienen la
propiedad compartida entre accionistas nacionales y extranjeros, poseen caracteristicas

particulares en cuanto a su administracion y a la estipulacion de derechos (pp.7-11)

Tipos de Negociacion

La negociacion se utiliza diariamente en diferentes contextos de las vidas de las personas.
Negociar se conceptualiza en llegar a un acuerdo después de diferentes puntos de vista con distintas
posiciones hasta llegar a un resultado en comun donde ambas partes concuerden y les satisfaga. A

continuacion, se presentan los variables tipos de negociacion que se ubican internacionalmente:

Negociacion acomodativa.

Este tipo de negociacion se pone en practica cuando una de las partes asume la posicion de
perdedor. Esta estrategia de negociacion es usada para obtener resultados superiores en el futuro.
Efectivamente, en esta técnica una de las partes cede a corto plazo para lograr mejores resultados
a largo plazo. Es decir, se pierde en el corto plazo para asumir la posicion ganadora a largo plazo.
Presenta una actitud de perder/ganar con un tipo de conducta pasiva o sumisa. Las caracteristicas

de este tipo de negociacion son las siguientes:

e Cuando interesa mantener y cuidar la relacién por encima de cualquier resultado.

e Se rige por el siguiente principio: una concesion de “hoy puede significar un éxito para

manana’.

e Se da cuando es necesario resolver una situacion conflictiva.
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e Esun error adoptar este estilo de forma permanente; una persona con tendencia a ceder en
cualquier circunstancia sera percibida como debil y facil de ganar. Esto puede suceder con

personas, cuya personalidad se caracteriza por ser sumisa y pasiva.

e Cuando interesa dar prioridad a la relacion para fortalecer la confianza entre dos empresas

0 personas, etcétera.

e Cuando una de las partes cede porque sabe que puede aprovechar los efectos de la

acomodacion y convertirlos en una nueva negociacion. (Pico, 2019)

Negociacion competitiva.

Por su parte, la negociacion competitiva consiste en tomar una posicion agresiva, para
obtener mayores beneficios en el acuerdo que se alcance. Es conocida como negociacion de suma
cero, porque lo que una parte gana lo pierde la contraparte. Es una situacion de donde el negociador
que aplica la técnica gana y pierde la contraparte. Este tipo de negociacién tiene una actitud de

ganar/perder, con una conducta de tipo agresivo.

Se suele realizar una Unica vez y no interesa mantener la relacion a lo largo del tiempo.

e Se presenta cuando los objetivos de ambas partes son incompatibles entre si: las partes

integrantes de la negociacion quieren conseguir el méximo beneficio.

e Es frecuente que el Unico factor a negociar sea el econémico.

e Alguna de las partes presenta mucha agresividad en la negociacion.

e El tratamiento del problema se realiza de forma agresiva y competitiva, pero se respeta por

completo al resto de las partes. (Pico, 2019)
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Negociacion colaborativa.

Desde luego, la técnica colaborativa pretende llegar a acuerdos beneficiosos para ambas
partes. Por esa razon, integra en forma creativa los intereses de ambas partes, en el acuerdo
alcanzado. De esa forma, se aseguran y fortalecen las relaciones en el futuro. Sin duda, cada parte
actla de manera asertiva con el proposito de obtener beneficios mutuos. Las caracteristicas de la

negociacion colaborativa son los siguientes:

e Actitud de cooperacién: se da cooperacion, no necesariamente por motivos morales sino

por aumentar la eficacia.

e Ademas de un buen resultado se intenta mantener una excelente relacion. * Se usa sobre

todo para las negociaciones internas en las organizaciones.

e Las finalidades de las partes son exactamente iguales; por ejemplo, los mismos clientes.
(Pico, 2019).

Negociacion de compromiso.

El espiritu de esta negociacion es comprometerse con una meta, ser leales al producto o
servicio que se ofrece. Desarrollar esa capacidad de hacer suyo, tanto las soluciones como los
problemas que se puedan presentar. En este caso, también se impone una conducta asertiva ligada
a las siguientes caracteristicas:

e Cuando se tiene un interés moderado, tanto en los objetivos como en las relaciones.

e Cuando la colaboracion es dificil.

e Cuando se trata de situaciones en las que se establece un tiempo limite para encontrar una

solucion. Se necesita agilidad, rapidez y sentido tactico. (Pico, 2019).
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Negociacion evitativa.

La técnica evitativa se pone en practica cuando una de las partes considera que no obtendra
los beneficios esperados en el acuerdo. Por eso, uno de los negociadores de las partes decide no
negociar. En realidad, se produce una situacion de perder/perder. Puesto que una de las partes
decide retirarse de la negociacion, al no alcanzar un acuerdo. El negociador considera que el
acuerdo no le favorece y se retira. Esto impide que se llegue al acuerdo y ambas partes se

perjudican. Estas son sus caracteristicas:

e Cuando es conveniente apelar a la mediacion, a la justicia, etcétera.

e Cuando existen situaciones de conflicto latente, si se inicia la negociaciéon hay una alta

probabilidad de que surja la agresividad por ambas partes.

e Cuando no se puede conseguir nada, por tanto, Gnicamente podra conseguir beneficio la
otra parte. (Pico, 2019).

Negociacion de transaccion.

Este tipo de negociacion es sencilla en su resultado, ya que, normalmente una de las partes
siempre va con el pensamiento de ganar-ganar, el de tener mayores ganancias para su empresa es
por esto, que la negociacion de transaccion puede llegar a una conclusién pacifica de que ambas
partes obtengan por lo que iban por lo cual, Eclass (2019) comenta lo siguiente:

Esta estrategia se caracteriza porque las partes no se complican con la materia a
negociar. Ambos acuerdan ceder a las pretensiones mutuas y asi de rapido
solucionan su conflicto o necesidad, dividiendo la diferencia de beneficios y riesgos
posibles. Ahora, si bien las partes obtienen una utilidad, esta solo se dividird y

repartira sin que exista la maximizacion de los intereses de las partes.
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Estilos de negociacion

La negociacion suele tener como objetivo el resolver las diferencias entre las partes
implicadas y generar una posicion ventajosa para los intereses de ambas y asi obtener ganancias
para la empresa. Segun Pico (2019), menciona que “La diferencia mas importante entre los tipos
de negociacion es si la relacion es a corto, mediano o largo plazo, o si se trata de una negociacion
unica o de largo plazo” (parr. 3). Por esta razon, es que se presentan distintos tipos de negociacion

segun el estilo correspondiente que se distinguen a continuacion:

Negociacion inmediata.

La negociacion inmediata trata de conseguir el acuerdo posible sin importar las relaciones
personales. Es la que se produce en una compra - venta. Este punto va directo sin darle vueltas al
asunto, ya que conviene ser preciso y eficaz en el momento que se esta dando a conocer el acuerdo,
sus ideas y andlisis del mismo, por lo tanto, es clave que con diferentes culturas como, por ejemplo,
lo que son los territorios arabes se debe de ir a punto, a lo que es para hacer mas atractivo el

producto al negociador ser directo con lo que busca para su producto o servicio en cuestion.

Negociacion progresiva.

La negociacion progresiva es en la que poco a poco se va generando una aproximacion en
la relacién personal, credndose un ambiente de confianza antes de pasar a los negocios. Es lo que
sucede cuando negocias con un proveedor. Este tipo de acuerdo se presenta continuamente en un
ambito no tan serio y es en ese justo momento donde el negociador puede aprovechar de sus

técnicas o estrategias de negocios para vender su producto o servicio y obtener un resultado exitoso.
Negociacion situacional.
En lo que es la negociacidn situacional se conoce gue es el estilo que mas se adapta a las

circunstancias que se presentan, por ejemplo, se toman puntos en cuenta como es el conocer con

detalle la situacion en la que esta, ser consciente tanto de sus habilidades como de sus debilidades,
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utilizar la técnica que mas se adapte a la situacion en cuestion y la capacidad de adaptacion y
agilidad para cambiar estilos de negociacion.

Estrategias de negociacion

Las estrategias de negociacion son acciones para el alcance de los diferentes objetivos que
se plantearon al inicio de una empresa al quiere internacionalizarse por lo cual es de gran
importancia el uso de ellas para que el acuerdo sea exitoso, es por eso, que Pico (2017), a
continuacién, menciona algunos ejemplos que son utilizados y estudiados con anticipacion para
saber a qué se estara enfrentando en el momento de comercializar un acuerdo de un producto o

servicio:

Estrategia “ganar-ganar”: Esta estrategia consiste en intentar llegar a un acuerdo
que resulte beneficioso para todas las partes implicadas. Hay salvedades porque en
numerosas ocasiones, en la vida personal o laboral, hay personas que
inevitablemente terminan ganando o perdiendo en el proceso de negociacion.
Mediante esta estrategia se evitan o reducen posibles conflictos o resentimientos de
los perdedores, sobre todo en ambitos organizacionales donde las personas

mantienen contacto frecuente. (parr. 3)

Estrategia “ganar-perder”: Mediante esta estrategia los implicados en el
proceso de negociacion compiten entre si. El intento de acuerdo satisface las
necesidades y los intereses del ganador, en detrimento del perdedor. Esta estrategia
es béasica en aquellos casos en los que se desea mantener la relacion profesional para
futuras ocasiones, haciendo més fuerte los lazos que unen a ambas partes.
Asimismo, los casos mas propicios para aplicar la técnica ganar-perder sélo
deberian aplicarse a negociaciones aisladas, puesto que resulta muy perjudicial para
las relaciones profesionales, siendo frecuente que la parte que ha perdido no quiera
volver a negociar. (parr. 5-7)
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Tacticas de negociacion

Para diferenciar lo que son tacticas y estrategias es que las tacticas en su hacen referencia
a las acciones implicadas a un proceso para alcanzar objetivos mientas que las estrategias son
caracterizadas por intervenir es por eso que Pico (2017) menciona que “las tacticas son el conjunto
de acciones que concretan dicha estrategia” (parr. 1) y este mismo autor agrega las diferentes

tacticas de negociacion que se pueden utilizar:

Técticas de desarrollo: sirven para determinar la estrategia a elegir, pudiendo ser de
colaboracidén (ganar-ganar) o de confrontacion (ganar-perder). Son tacticas que no
perjudican las relaciones entre los implicados. Ejemplos: Facilitar la informacion o
por el contrario exponer solo la que se considere necesaria y ser el primero en ceder

0 esperar a que sea la otra parte quien lo haga. (parr. 2)

Tacticas de presion: sol las que sirven para defender la propia postura y
debilitar al rival. Ejemplos serian: Desgaste: no abandonar nuestra postura y quemar
al contrario hasta que se rinda. No ceder ni hacer concesiones, ofensiva: presionar
e intimidar atacando al contrario y rechazando sus propuestas de acuerdo. Se genera

un clima tenso que incomode, al contrario.

Por otra parte, el engafio: poca ética, pero se basa en proporcionar
informacion falsa o aparentar estados de a&nimo que no son, dar opiniones irreales
con el fin de obtener lo que se desea. A la larga, tactica poco recomendable. Mejor
preparar de forma maés profesional la negociacion, ultimatum: forzar a la otra parte
a tomar una decision sin dar pie a la reflexion. Se trata de decir frases tipicas como
“o lo tomas o lo dejas”; “tengo otras personas interesadas, asi que debes decidirte”
Y, por ultimo, el aumentar las exigencias: cuando el oponente cede en algin aspecto
continuar realizando peticiones. De esta forma, el oponente tratara de cerrar pronto

el trato para evitar nuevas demandas. (parr.3)
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Técnicas de negociacion

Durante este clave proceso, se aplicaran dos técnicas para que un negociador actde en caso

de una negociacion con otro pais. Es por eso que Pico (2017) menciona los siguiente:

Articular propuestas:

Esta técnica permite que todas las partes consigan resultados Optimos
(negociaciones colaborativas o de compromiso) o bien que una de las partes salga
mas beneficiada (negociaciones competitivas y acomodativas). Una propuesta no es
mas que intentar conseguir el equilibrio entre los propios intereses y los de los
demas. Es una transaccion justa entre lo que yo quiero (condicién) y lo que la otra
persona quiere (oferta). Para aplicar esta tactica hay que ser capaz de presentar
propuestas que sean justas y equilibradas. (parr. 1)

Al combinar el uso de las propuestas abstractas y concretas se obtienen diferentes tipos:

Propuesta abstracta-abstracta. Adecuada para preparar la negociacion y tantear a los
oponentes. Resulta muy Gtil para identificar los intereses de los demas, siendo valida

para cualquier tipo de negociacion. “Si compras...te hago un buen descuento”.

Propuesta abstracta-concreta. Ideal para negociaciones acomodativas en las
que se da prioridad a los intereses de los demas, cuando se tiene menos poder que

la otra parte. “Si compras...te hago un descuento del 10%”.

Propuesta  concreta-abstracta. Adecuada para negociaciones muy
competitivas o cuando se tiene mas poder que la otra parte. “Si realizas una compra

de 1000 unidades...te hago un descuento”.
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Propuesta concreta-concreta. Adecuada cuando se desea cerrar el proceso de
negociacion. Resulta adecuada para todo tipo de negociaciones. “Si realizas un

compra de 1000 unidades te hago un descuento del 10%”. (parr.2)

Negociar intereses:

Cuando las partes insisten en mantener su postura y sus argumentos, ante todo, sin
intencion de ceder bajo ningln concepto, se genera una situacion de conflicto que
puede acabar con las partes enfrentadas. Las posturas adoptadas o las posiciones se
expresan abiertamente antes de comenzar la negociacion. Ademas de las posiciones

los involucrados tendran también determinados intereses. (parr.3)

Es habitual que haya intereses ocultos que no se perciben facilmente por las
partes negociadoras. Asi, la negociacién estara guiada tanto por las posturas como
por los intereses de cada uno. Es importante tener en cuenta que, si la negociacion
se plantea en base a una Unica posicion, el proceso se vera estancado y tendra como

consecuencia un regateo que terminara bloqueando la negociacion. (péarr. 4)

Técnica del paso: Dividir una negociacion en partes y proceder paso a paso.
Cada parte obtiene beneficios en cada paso, asi estan dispuestos a pasar al siguiente.
Técnica del paquete: Una vez que ambas partes identifican sus intereses se llega a
un acuerdo generando un “paquete” de condiciones que puede ser intercambiado.
Técnica de la ampliacion: Aceptar elementos en la negociacion que en un principio
no se tuvieron en cuenta. Se usa sobre todo en negociaciones extremadamente

colaborativas. (parr. 5)
Fases de la negociacion.
La negociacion estara basada en procesos claves para obtener el éxito, por esta razon, todo

negociador o vendedor internacional debe estar preparado y conocer fases en las que se puede

envolver al momento de un acuerdo y por consiguiente la persona debe conocerlas con anterioridad,
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es por eso, que Pico (2019) agrega las diferentes fases que el experto negociador deberd tomar en

cuenta para su

estudio de la actividad y obtener un buen resultado:

Preparacion.

Es la etapa fundamental de la negociacion. En esta fase de negociacion se
pretende recoger toda la informacion posible y necesaria, tanto de nuestras propias
condiciones o intereses como de las del resto de participantes en la negociacion.
Consiste en delimitar el tema o temas a tratar: cuéales son los objetivos de la
negociacion, las posibles opciones, los intereses, etc. Ademas, la preparacion
implica que no se puede dejar todo en manos de la improvisacion. Para comenzar
una negociacion en la que se buscan acuerdos 0ptimos y duraderos no sirve de nada

la improvisacion. (parr. 2)

Desarrollo.

Cierre.

El desarrollo comprende desde el momento en el que las partes se sientan a negociar
hasta que concluyen las negociaciones, tanto si se llega a un acuerdo como si no.
Durante el desarrollo las partes involucradas en la negociacion se dedican a

intercambiar informacion, ademas de defender sus puntos de vista. (parr.4)

En esta fase de negociacion salen a la luz las discrepancias o los desacuerdos
y se trata de acercar posturas para intentar que todo el mundo salga beneficiado. La
duracion de esta etapa es indeterminada, con frecuencia los participantes necesitan
armarse de paciencia. Generalmente no es recomendable precipitar los
acontecimientos, es mejor esperar a que las ideas vayan madurando y tomando

forma. (parr. 5)
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Se puede dar el cierre en las negociaciones tanto si existe acuerdo como si no. Antes
de dar por finalizados los acuerdos hay que asegurarse de que no queda nada por
tratar y de que las partes implicadas interpretan y comprenden del mismo modo los
puntos que se han tratado durante la negociacion. Una vez cerrada la negociacion

se deben recoger por escrito todos los aspectos tratados. (parr. 6)

Lo mas frecuente es que en este momento todas las partes implicadas se
relajen, sin embargo, conviene estar mas atentos que nunca, puesto que en el
documento se debe detallar todo lo que hasta el momento se ha tratado. Por ejemplo;
clausulas de incumplimiento, indemnizaciones, prorrogas, etc. El cierre de la
negociacion puede darse también por una ruptura entre las partes. Cuando se da por
concluida la negociacion es importante analizar objetivamente como se ha

desarrollado, para identificar posibles fallos y aspectos a mejorar. (parr. 7)

Pautas internacionales para mejorar la habilidad negociadora

Las negociaciones se establecen entre partes que son procedentes de dos destinos diferentes

por lo cual, se desenvuelve en distintos mercados mundiales. A como el mundo evoluciona también

los acuerdos comerciales por lo cual, dia con dia, en temas como el actual se debe de tener

constantes capacitaciones por parte de profesionales y asi estar al tanto de lo nuevo para llegar

aquellos consumidores de distintas culturas. A continuacion, se explican cuéles son esas pautas

internacionales para mejorar la habilidad negociadora de las personas:

Realizar una correcta preparacion. La informacion es una fuente de poder, en la cual
se debe conocer a las entidades y personas con las que se va a negociar; la
competencia y los efectos que la oferta o0 proposicion pueden tener en la otra parte.
Tener definido de forma objetiva y concreta los objetivos, la estrategia que eligio y
el margen de negociacion. La preparacion es mas del 60% de éexito de la

negociacion.



50

Establecer un plan B o una mejor alternativa en caso de que la estrategia principal
no pueda conseguirse. Si se llega a la negociacién con solo una proposicion sin
alternativas viables, cuando ésta sea rechazada se puede quedar sin otras vias de
soluciéon. Se pueden tener varias posibilidades, a mayor ndmero, mayor
tranquilidad, estas alternativas deben estar ordenadas en funcion de la estrategia que

se haya establecido y siempre se debe tener una segunda opcion.

Separar a las personas de los problemas. Conocer al negociador contrario, pero
concentrandose en los puntos en comun y objetivos concretos de la relacion.
Mezclar a la persona con el problema, significa que se deja de ser objetivo y se

transforma en individuos emocionales que reaccionan de manera programada.

Conseguir una comunicacion efectiva. Hay técnicas de escucha activa, desarrollo
de empatia y mejora de la comunicacion interpersonal que, una vez interiorizadas,
establecerdn un vehiculo activo y fluido de conversacion que promoveran un

ambiente abierto a la consecucion del acuerdo.

Preguntar y escuchar para saber las motivaciones de compra.

Fiabilidad de la informacién. Se debe decir toda la verdad para generar confianzay,
especialmente, disminuir la sensacion de riesgo. Empezar por los aspectos mas
sencillos o por los mas complicados, hay division de opiniones al respecto. Se

recomienda negociar por paquetes, y no aspecto por aspecto.

Identifica al que toma las decisiones en la otra parte y especialmente si tu

interlocutor esta capacitado o no para cerrar el trato.

La ley de la reciprocidad: hacer una concesion para esperar otra de la contraparte;
nunca hacer dos concesiones seguidas y hacer percibir que cuesta hacer una
concesion; no hacer cesiones grandes al principio. Hacer sentir a la otra parte que

ha negociado bien y dejar que se sienta ganador. (Gonzalez, 2021).
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Entornos de los Negocios Internacionales

Entorno Politico

El entorno politico es muy importante, ya que se debe de tomar en cuenta a realizar negocios
internacional, por lo tanto, estos regimenes influencian las actividades comerciales, pues son leyes
que se establecen en todos y cada uno de los paises del mundo, por esta razén, todos se basan en
distintos se toman en cuenta todo aspecto politico, las ideologias que optan, sus legislaciones, que
vienen a incluir documentacion de entrada y salida de bienes y servicios y sus sistemas

gubernamentales.

Por su parte, Alvarez (2016) contempla en su estudio:

Que las personas pertenecientes al contexto de los negocios internacionales
denominan el entorno politico como de riesgo, ya que, por las acciones o eventos
estimulados por el gobierno que se basan o motivan politicamente, hacen que las
compafiias internacionales que operan dentro de un estado en particular se vean

afectadas, haciendo que pierdan el poder o el control administrativo. (pag. 16-17)

“Dicho, en otros términos, el riesgo politico consiste en que el clima gubernativo de un pais
extranjero cambie de tal manera que la posicién operativa de las empresas internacionales se
deteriore”, segiin Bayona (2017). Los riegos que pueda implicar los ambitos comerciales van de

acuerdo a la intervencion del gobierno de un pais, ya que constituye en aspectos fundamentales.

Entorno Econdmico

En lo que es el entorno econdmico, al igual que en otros aspectos, no se debe descuidar u
olvidar, ya que se debe de afrontar barreras en &mbitos dirigidos a los negocios internacionales,
mucha problematica que tienen los paises es sus deudas, su debilidad montearia, sus problemas de
empleabilidad, pobreza, corrupcion, incremento de poblacién y entre otros que afectan

actualmente. Al realizar negocios entre dos partes mundiales siempre se debe realizar un previo
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andlisis de negociacion que incluye el mercado para llegar para a conocer a fondo dmbitos
determinados, por ejemplo, su economia para reconocer su estabilidad y que sea un pais que

continte con la compra de un producto para obtener un negocio exitoso.

La economia es de gran relevancia, pues es un caracter que siempre se debe de tomar en
cuenta para una negociacion internacional porque de aqui depende la posibilidad de compra de un
producto o servicio o bien, como se procedera a realizar el acuerdo, por ejemplo, con que
regulaciones serd emitida la transaccion, entre otros puntos a destacar, por eso, el autor da énfasis
a los tres diferentes tipos de sistemas econdémicos, de acuerdo con esto Rodriguez (2021, Esty,
2016), agrega:

Economia de mercado.

Este sistema econdmico es regido por los individuos quienes toman las decisiones,
en lugar de los gobiernos. Se afianza en la filosofia del capitalismo y su principal
caracteristica es que la propiedad privada otorga derechos exclusivos que legitiman
las utilidades ganadas por la propia iniciativa, inversion y riesgo. En este tipo de
economia la intervencién del gobierno es minima, y a mas intervencion del
gobierno, el mercado funciona menos eficientemente. Sin embargo, una economia
de mercado exige del estado hacer cumplir los contratos, proteger los derechos de
propiedad, asegurar competencias libres y justas, impulsando el crecimiento y la
prosperidad. (péag. 31)

Economia centralizada.

Esta economia se fundamenta en el comunismo, cuyo proposito es defender la
propiedad de los recursos y el control de toda actividad economica por parte del
estado. A diferencia de la economia de mercado, esta es manejada por el gobierno;
este establece como controlar los recursos y ejerce la autoridad para decidir qué

productos elaborar, la cantidad y los precios. Las empresas propiedad del estado,
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por lo general de gran escala, de capital intensivo ineficiente y no rentable, tienen

POCOS recursos para mejorar o incentivos para innovar. (pag. 32)

Economia mixta.

Es un sistema en el que las decisiones econdmicas son promovidas principalmente
por el mercado y la propiedad; es en su mayor parte privada, pero donde el gobierno
interviene, ya sea poco 0 mucho en la asignacion de recursos. Dicho, en otros
términos, la economia mixta se compone de elementos tomados de los sistemas
centralizado y de mercado privado, sosteniendo asi una economia justa y clara;
ademas de optimizar la eficiencia, la productividad y la innovacién que se
encuentran en los mercados libres y aun asi delegue al estado autoridad para impedir

que el individualismo dafie el bienestar de la sociedad (pp.13- 14).

Entorno Cultural

El estudio del entorno cultural es de gran relevancia en una negociacion internacional
debido a su influencia de todo lo que tiene que ver con este tema, como lo es la religion, vestimenta,
normas de protocolo, entre otros factores importantes que se toman siempre en consideracion y es

de uso obligatorio para un exitoso acuerdo internacional Bayona (2017), comenta lo siguiente:

La cultura se refiere a ese conjunto de reglas o normas establecidas como son los
valores, las actitudes e incluso las creencias que han sido transmitidas a través del
tiempo: de padre a hijo, de maestro a alumno, de abuelo a nieto de cualquier

sociedad. (pag. 19)

Segun lo que agrega Rodriguez (2021, Esty, 2016) sobre el ambito cultural y todo lo que
incluye que es mandatorio usar para no fallar en términos de negocién es lo siguiente:
Por otro lado, la mayoria de las variables culturales, rutinas y reglas diarias, codigos

de relaciones sociales, idioma, expresion emotiva, conceptos de la suerte son
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universales. Sin embargo, las formas de estas variables difieren de una civilizacién

a otra y no todo mundo responde a ellas de la misma manera. (pag. 28)

De acuerdo con Rodriguez (2017), acuerdos mundiales deben de tener puntos que se
establecen en la manera que un negociador se da a entender mientras expone su producto o servicio

para venta del mismo, por lo cual, cita lo siguiente:

En los negocios internacionales se busca generar confianza, estableciendo
condiciones en las cuales ambas partes ganen y entablan asi una reciprocidad a largo
plazo; es por ello que, la cultura influye de manera directa en los negocios
internacionales, puesto que no todos los paises hacen negociaciones de la misma
manera; aspectos como el idioma, valores, la moral, entre otros, son fundamentales
conocerlos de antemano para asi tener una buena e indispensable comunicacion para
establecer relaciones comerciales y, posteriormente, para obtener una negociacion

que beneficie a ambas partes. (pag. 3)

Una barrera que interviene en una negociacién son las diferencias culturales entre paises,
en la actual investigacidn en trabajo se habla del mercado asiatico, por lo cual, se refleja el distintivo
de la cultura costarricense y la del territorio catari que evidencian el trabajo que se debe de realizar
para obtener lazos comerciales con este pais. Sin embargo, el autor menciona puntos importantes

que se toman en cuenta en la evolucion de los paises por lo que, manifiesta Esty (2016):

Se permite que las costumbres ya sean individuales o colectivas, puedan
evolucionar con el fin de expandir las practicas de negocios; esto podria ser de gran
utilidad para aquellas empresas internacionales que desean, de alguna manera,

introducir cambios con nuevos productos, en determinada cultura. (pag. 29)

Entorno Tecnoldgico

La tecnologia ha cambiado el mundo para todos los seres humanos, desde la parte social,
hasta la forma de laborar, mejorando dia tras dia la calidad de vida de las personas. En el caso de
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los negocios internacionales, la tecnologia es un aspecto crucial para los procedimientos de las
empresas Y representa la ventaja competitiva mas importante que se pueda tener en una empresa
internacional, tal como expresa Alvarez (2016) “este es un factor de creciente importancia ya que
el costo del avance tecnoldgico se incrementa cada afio que pasa. Hay que decir que la innovacion

es la clave del éxito para las empresas a nivel internacional” (p. 22).

El uso de herramientas tecnologias ademas de beneficiar en transporte, beneficia en las
comunicaciones a distancias de continentes a continentes con empresas por lo cual es una ventaja
la utilizacién de las mismas, estas innovan el mundo con su evolucién mejorando toda condicion
que viene dentro de las negociaciones internacionales. Por lo tanto, Hernandez (2018), menciona:
“las tecnologias de la informacion y la comunicacion (TIC’s) la infraestructura por donde se
realizan todas las transacciones electronicas internacionales, las transferencias, los cddigos de

acceso, los registros, aranceles, pedimentos, pago de impuestos, entre muchos otros” (p. 19).

Entorno Geograéfico

La geografia es de gran importancia, este elemento determina a los negocios internacionales
y con ello, las relaciones econdmicas entre las naciones. La ubicacion del pais con el que se
pretende entablar negociaciones puede ser una ventaja 0 una desventaja, pues al estar ubicados
geograficamente en determinados lugares, brindan o no caracteristicas que pueden ser favorables,

también pueden ser puntos estratégicos por la zona en donde se hallan.

Importante dentro de este entorno y que puede dificultar la negociacion con otros paises, se

destaca en el argumento expresado por Rodriguez (2021, Esty, 2016):

Las barreras geogréaficas (montafias, desiertos, junglas y demas) a menudo afectan
canales de distribucion y de comunicacion. Y las probabilidades de que se presenten
desastres naturales y condiciones climaticas adversas (huracanes, inundaciones,
sequias, terremotos, erupciones volcanicas, tsunamis) pueden hacer que un negocio
sea Mas riesgoso en algunas areas que en otras, en tanto afecten los suministros

precios y condiciones de operacion en paises lejanos (p. 19).
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Investigacion de Mercado

Para establecer un especifico mercado meta se debe realizar un previo estudio, es por eso,

que Marte y Tejada (2019, citando a Malhotra, 2008) indica lo siguiente:

La investigacion de mercado es una funcion administrativa, es un proceso donde se
obtiene informacién relevante para la identificacion de una situacion de
incertidumbre en la cual los gerentes desean que sea el consumidor, los involucrados
o los afectados sean quienes den la informacion correcta sobre su relacion con la

empresa. (p.23)

En este caso, claro esta, que para llegue a impactar una empresa en un mercado se debe de
realizar la previa investigacion. Como se menciona anteriormente, la misma, busca reconocer lo
que no se sabe la “incertidumbre”, pues de ello depende si un producto va a ser exitoso en un pais,
en una especifica cultura que quizas sea muy diferente al del vendedor que debe realizar este

imprescindible proceso. Por eso, este analisis, representara la realidad de manera imparcial.

Investigacion Aplicada a los Negocios

Se debe de tener claro el por qué y el para qué de la investigacion de mercado es por ello,
que Marte y Tejada (2019) comentan lo siguiente: “La investigacion cientifica, tiene sus
planteamientos con relacion a las alternativas de disefio, de método y técnicas que debe usar para
ejecutar un proceso con la finalidad de encontrar esa realidad que busca y que pretende probar.”
En conclusion, yéndose al ambito de la presente investigacion, para tener conocimientos obre
negociaciones y como influyen en el mercado, se debe de tener pleno estudio de la viabilidad de

realizar acuerdos con paises para la posterior exportacion.

Mercado Costarricense
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Segun andlisis tomados por la Presidencia de Republica de Costa Rica (20214, citando a la
Promotora del Comercio Exterior de Costa Rica, PROCOMER s.f), se realiza el siguiente apartado

que indica lo siguiente:

En el acumulado de enero a octubre de este afio 2021, las exportaciones de Costa
Rica alcanzaron una cifra récord de $12.088 millones, lo que representa un
crecimiento de 26% o0 $2.514 millones més en relacion con el mismo periodo del
2020. (parr. 1)

Al analizar las estadisticas, reveladas por la Promotora del Comercio
Exterior de Costa Rica (PROCOMER), se muestra que este es el crecimiento mas

importante de ese periodo (enero-octubre) en los ultimos cinco afios. (parr. 2).

Ademas, de expresar el potencial de las exportaciones por su incremento la Presidencia de

la Republica de Costa Rica (2021b) agrega lo siguiente:

En este periodo todos los sectores presentan un incremento, la mayoria de ellos a
doble digito. Equipo de precisién y médico —el principal sector exportador de Costa
Rica— presenta un crecimiento de 38%, el sector agricola un 7%, la industria
alimentaria un 27%, quimico farmacéutico un 10%, eléctrica y electronica un 42%,
metalmecanica un 68%, plastico un 27%, pecuario y pesca un 6% y caucho un 35%.
(pérr. 3)

Por otra parte, Presidencia de la Republica de Costa Rica (2021c, citando a Yamuni, s.f)

agrego lo siguiente:

Costa Rica continta demostrando al mundo que tiene un sector exportador robusto,
resiliente y que tiene una oferta de calidad y diversificada. Estos datos nos
complacen al ver que la recuperacion del sector poco a poco ha llegado a
concretarse, y que el pais tiene muchas oportunidades en el exterior. Prueba de ellos
es que las exportaciones crecen a doble digito hacia todas las regiones del mundo:
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América del Norte crecio un 28%, América Central un 27%, América del Sur un
62%, el Caribe un 32%, Europa un 18% y Asia un 28%. (pérr. 5)

Grafico 2: Variacion y Participacion segun sector
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Nota: Presidencia de la Republica de Costa Rica (2021, citando a la Promotora de

Comercio Exterior, 2022)

Se logra observar como estadisticamente el sector alimentario en el lugar nimero 3, tiene
un puesto alto para destacar su potencialidad, ya que el sector productivo de la actual tesina es
sobre este mismo, basandose en pecuario de carne bovina. Por lo que, para un pais asiatico que
también Costa Rica posee lazos, se logra identificar como un mercado exitoso y llevar mas a alla
las exportaciones de dicha cultura, especificamente, la del territorio catari para enriquecer su

cultura alimenticia en el dicho ambito.

Mercado Asiatico.

Se habla sobre la oportunidad de negocio que implica el territorio de Asia por lo cual,
Iglesias (2019) comenta lo siguiente “El continente asiatico supone casi la mitad de la poblacion
mundial con mas de 1.400 millones de habitantes, lo que lo convierte en el centro de consumo mas
importante a nivel global.” (parr.1)

Por esta razon, es que, un pais como el costarricense puede ampliar sus lazos comerciales
Asia, para asi, fortalecer lo que ya hay, por lo cual, la Universidad de Costa Rica (UCR, 2009)

toma nota de la conferencia que se realizé en la cual, el ministro de comercio exterior del momento
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agrega lo siguiente: “Costa Rica se prepara para profundizar sus relaciones comerciales con los

paises asiaticos, que se perfilan como la nueva maquina de la economia mundial.” (parr.1)

Mercado de Qatar.

Qatar ubicado en el continente asiatico es un territorio pequefio, pero con gran factibilidad

para los negocios internacionales, es por ello que Expansion (2022) indica lo siguiente:

En 2021 las importaciones en Qatar crecieron un 4,28% respecto al afio anterior.
Las compras al exterior representan el 15,54% de su P1B, que es una baja proporcion
si la comparamos con la del resto de los paises, asi pues, ocupa el puesto 16 de 192
paises, del ranking de importaciones respecto al PIB, ordenado de menor a mayor
porcentaje. Las importaciones supusieron ese afio 23.587,6 millones de euros. Qatar
ocupa el puesto nimero 125 del ranking mundial. Ese afio hubo superavit en la
Balanza comercial, ya que las exportaciones, crecieron y, ademas, fueron mayores

que las importaciones. (pag. 1)

Importaciones mercado de Qatar de carne bovina.

Segun Mordor Intelligence (s.f), habla sobre lo exitoso que seria un proceso de negociacion
para exportacion de carne bovina con el territorio catari, ya que, este pais consume cada dia

mayores cantidades de carne, por lo tanto, indica lo siguiente:

La carne es una parte esencial de la cocina de Qatar. EI consumo de carne per cépita
en Qatar es mas que el promedio mundial. La carne en Qatar se compone
principalmente de bovino (carne de res), aves de corral (pollo) y cabra y oveja (o
cordero). Ademas de ser los mayores consumidores de carne y sus productos del
mundo, los paises del consejo de cooperacion del golfo (CCG) que esta conformado
por siete paises arabes los cuales, son Reino de Arabia Saudita, Reino de Bahréin,

Estado de Kuwait, Sultanato de Oman, Emiratos Arabes Unidos y el Estado de
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Qatar, estos también se encuentran entre los mayores importadores de carne del

mundo. (parr. 1)

Entes Gubernamentales que Intervienen en el Comercio Internacional en Costa Rica

La Republica de Costa Rica posee una pequefia economia, pero exuberante potencial en
términos de exportacion de todos los sectores de produccion establecidos. Cabe destacar que el
comercio internacional conlleva muchas areas, por esta razéon, es que el pais debe de implementar
los entes gubernamentales que intervienen en el proceso del comercio internacional, para que toda
negociacion e intercambio de compraventa sea exitoso y asi, lograr que el pais costarricense deje
una marca mundialmente. Se desea que el pais sea conocido por su riqueza natural, que quiere
decir, lo que se puede obtener de la tierra y, ademas, del recurso humano con la capacidad de

creacion para la manufactura de productos en sectores como el alimenticio, industrial, entre otros.

Ministerio de Agricultura y Ganaderia de Costa Rica (MAG)

De esta manera el Ministerio de Agricultura y Ganaderia (MAG 2014, citado por
Arciniegas, 2018) agrega el concepto de dicha entidad:

El Ministerio de Agricultura y Ganaderia es el encargado de ejecutar, orientar,
promover y fomentar el desarrollo agropecuario y rural del pais, ademas, supervisa
la entrada y salida de animales y vegetacion mediante politicas Fito y zoosanitarias,
estas deben de cumplir con las medidas de seguridad y proteccion para los
habitantes de Costa Rica. (p.187).

Ministerio de Economia, Industria y Comercio de Costa Rica (MEIC)

El MEIC es un ente de suma importancia en temas comerciales es por esta razon que el

Ministerio de Economia (1996, citado por Arciniegas, 2018) agrega lo siguiente:
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El Ministerio de Economia, Industria y Comercio es una de los ministerios que
integra al Poder Ejecutivo del pais, se cre6 con el objetivo de crear y fomentar
politicas e iniciativas claras de desarrollo para los sectores privados, empresariales
y fomentar la cultura empresarial en los diferentes sectores de la industria, comercio

y de servicios, como también en las pequefias y medianas empresas. (p.186).

Promotora de Comercio Exterior en Costa Rica (PROCOMER)

Al respecto Arciniegas (2018) define a la Promotora de esta manera:

La Promotora de Comercio Exterior en Costa Rica es el apoyo a las micro, pequefias
y medianas empresas en el proceso de internacionalizacion con el fin de conquistar
mercados internacionales, otra de sus funciones es facilitar y simplificar los tramites
referentes a la exportacion. Este cuenta con un servicio de estudios de mercado en
el cual, los resultados obtenidos se guian a las empresas en la toma de decisiones,
ofrecen capacitaciones, talleres, informacion de temas logisticos y mas alternativas
para conocer tendencia del mercado. Por medio de ferias, misiones comerciales,
rueda de negocios, apertura de oficinas, entre otras se conoce esta entidad. (p. 185).

Céamara de Exportadores de Costa Rica (CADEXCO)

Para este ente gubernamental de Costa Rica que interviene en el comercio internacional la
Camara de Exportadores de Costa Rica (2010, citado por Arciniegas, 2018) comenta la
funcionabilidad que: “Sus principales servicios son el apoyo a los nuevos y existentes exportadores
a todo lo relacionado con la exportacién, las negociaciones actuales y futuras, como también, las

oportunidades y estrategias de alcance, asesorias de comunicacion y mercadeo.” (p. 189).

Ministerio de Comercio Exterior de Costa Rica (COMEX)
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Al respecto del ente gubernamental de Costa Rica relacionado con comercio internacional
Ministerio de Comercio Exterior de Costa Rica (COMEX, 2011, citado por Arciniegas, 2018)

agrega lo siguiente:

El Ministerio de Comercio Exterior de Costa Rica (COMEX) es el o6rgano
responsable de definir y dirigir la politica comercial externa y de inversion
extranjera en el pais. Esta entidad se encarga de implementar las estrategias del
comercio exterior a corto, mediano y largo plazo, también se encarga de negociar
todos los acuerdos comerciales con los diferentes estados o naciones, lo que quiere
decir, que la entidad esta en plenas condiciones de velar por el cumplimiento de
cada uno de los a acuerdos establecidos en los tratados, acuerdos bilaterales. (p.
183-184).

Segun el Sistema Costarricense de Informacion Juridica (SCIJ, 2000) El Ministerio de

Comercio Exterior estara organizado en las siguientes instancias:

e Oficialia Mayor.

e Oficina de Prensa.

e Despacho del ministro.

e Despacho del viceministro.

e Direccion de Asesoria Legal.

e Direccion General de Comercio Exterior.

e Unidad de Monitoreo del Comercio y la Inversion.

e Direccion de Negociaciones Comerciales Internacionales.

e Direccion de Aplicacion de Acuerdos Comerciales Internacionales.

e Delegacion Permanente ante la Organizacion Mundial del Comercio. (parr. 6)

De acuerdo con la definicién anterior, se deriva por qué la relacion entre un plan de
negociacion con la presente entidad. Para realizar una previa negociacion para la exportacion de

bienes se debe de tener en cuenta areas de organizacion y la representacion del pais, ademas, de
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que este ministerio cuenta con a la direccién de negociaciones comerciales y la inversién con los

que son los acuerdos bilaterales y multilaterales que se tiene entre Costa Rica y en este caso Qatar.

Qatar y la Organizacion Mundial del Comercio (OMC)

Segun la Organizacion Mundial del Comercio (OMC, 2021), agrega lo siguiente sobre los

acuerdos con Qatar:

Qatar es Miembro de la OMC desde el 13 de enero de 1996 y concede al menos
trato arancelario de la nacién més favorecida (NMF) a todos sus interlocutores
comerciales. En 2014, Qatar notifico a la OMC sus compromisos de la categoria A
en virtud del Acuerdo sobre Facilitacion del Comercio (AFC)16 vy ratifico dicho
Acuerdo el 12 de junio de 2017.17 En abril de 2016, Qatar deposito su instrumento
de aceptacion del Protocolo de 2005 por el que se enmienda el Acuerdo sobre los
Aspectos de los Derechos de Propiedad Intelectual relacionados con el Comercio
(Acuerdo sobre los ADPIC) de la OMC, y en 2013 se convirtié en participante en
el Acuerdo sobre Tecnologia de la Informacion. (péag. 26)

Las autoridades afirman que Qatar es un Miembro activo de la OMC.
Participa en los debates sobre facilitacion de las inversiones para el desarrollo,
comercio electronico, la reforma de la OMC y las normas sobre las subvenciones a
la pesca. (pag. 27)

Asimismo, participa en debates sobre los siguientes temas:
e Agricultura, en particular sobre la seguridad alimentaria como pais en desarrollo
importador neto de productos alimenticios (PDINPA), y sobre la mejora de la

transparencia de la exportacion de productos alimenticios.

e Servicios, especialmente sobre la reglamentacion nacional.
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e Asistencia técnica, en particular sobre actividades de asistencia técnica.

e Los ADPIC, entre otras cosas, sobre un documento conjunto presentado al Consejo
de los ADPIC que se titula "Propiedad intelectual e innovacion: la colaboracion
publico-privada en materia de innovacion - Comercializacién de la propiedad

intelectual”

e El medio ambiente, incluida la propuesta de afiadir el gas natural y sus tecnologias

a la lista de bienes ambientales. (p. 26-27).

Tratado de Libre Comercio (TLC)

Un TLC es una herramienta clave para el intercambio de bienes internacionales por lo cual,

Pardo (2014) hace referencia de lo que conlleva un tratado de libre comercio:

Ninguna parte contratante impondra ni mantendra aparte de los derechos de aduana,
impuestos u otras cargas, prohibiciones ni restricciones a la importacion de un
producto del territorio de la otra parte contratante, a la exportacién o a la venta para
la exportacion de un producto destinado al territorio de otra parte contratante, ya se
aplicadas mediante contingentes, licencias de importacion, exportacion, o por

medio de otras medidas. (p. 275).

Tratados de Libre Comercio en Costa Rica.

Segun el Ministerio de Comercio Exterior (COMEX, s.f) menciona los tratados de Libre

Comercio (TLC) vigentes en Costa Rica:

e Perl
e Chile
e China

e Canada
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e Meéxico

e Panamé

e Singapur
e Colombia

e Centroamérica

e Republica Dominicana

e AACUE (Centroamérica y la Union Europea)

e CAFTA-DR (Republica Dominicana-Centroamérica y los Estados Unidos)

e Asociacion Europea de Libre Comercio (Austria, Dinamarca, Reino Unido, Noruega,
Portugal, Suecia y Suiza)

e CARICOM (Antigua y Barbuda, Bahamas, Barbados, Belice, Dominica, Granada,
Guyana, Haiti, Jamaica, Montserrat, Santa Lucia, San Vicente y las granadinas,

Surinam y Trinidad y Tobago).

Acuerdo comercial bilateral.

De acuerdo con el apartado el Instituto Federal de Telecomunicaciones (IFT, s.f). define un

acuerdo bilateral de la siguiente manera:

Un tratado internacional se denomina en un documento escrito que se pacta entre
dos 0 mas paises que busca la estandarizacién de normas afines a las relaciones
internacionales con el fin de otorgar proteccion, derechos, obligaciones,
coordinacion, entre otros, en distintos &mbitos como lo son los econémicos,
comerciales, politicos, entre otros. Lo que viene a ser un acuerdo o tratado comercial
bilateral, su Gltima palabra lo define ya que se coordina y firma entre solo dos paises.

(parr. 1)

Acuerdos comerciales bilaterales en Costa Rica.

Segun el Ministerio de Comercio Exterior (COMEX, s.f), los acuerdos comerciales

bilaterales en Costa Rica son los siguientes:
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e Chile

e Corea

e China

e Qatar

e Suiza

e Canada

e Espafa

e Francia

e Taiwan

e Paraguay

e Alemania

e Argentina

e Venezuela

e Paises Bajos
e Republica Checa

e Emiratos Arabes Unidos

Acuerdo comercial bilateral Costa Rica con Qatar.

Segun (La Gaceta, 2010) que publicé los hechos del acuerdo comercial bilateral entre el

pais asiatico de Qatar y la Republica de Costa Rica informa que el mismo conlleva lo siguiente:

El Gobierno del Estado de Qatar y el Gobierno de la Republica de Costa Rica,
denominados en lo sucesivo las "Partes Contratantes™; Deseando crear condiciones
favorables para fomentar mayor inversion por inversionistas de una Parte
Contratante en el territorio de la otra Parte Contratante; Reconociendo que la
promocion y la proteccion de estas inversiones estimularan los flujos de capital y

tecnologia entre ambas Partes Contratantes en el interes del desarrollo economico.

(pag. 1)
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CAPITULO IIl. MARCO METODOLOGICO

Enfoque

Para Hernandez et.al (2018), la investigacion cualitativa estudia:

(...) fendmenos de manera sistémica. Sin embargo, en lugar de comenzar
con una teoria y luego “voltear” al mundo empirico para confirmar si esta es
apoyada por los datos y los resultados, el investigador comienza el proceso
examinando los hechos en si y revisando los estudios previos, ambas acciones de
manera simultanea, a fin de generar una teoria que sea consistente con lo que esta

observando que ocurre. (p. 7)

A lo citado Hernandez et.al (2018) agregan: “(...) se plantea un problema de investigacion
(...). Va enfocandose paulatinamente. La ruta se va descubriendo o construyendo de acuerdo al

contexto y los eventos que ocurren conforme se desarrolla el estudio.” (p. 7)

De igual forma los autores Herndndez et. al (2018) sostienen que:

Las investigaciones cualitativas suelen producir preguntas antes, durante o después
de la recoleccion y anélisis de los datos. La accion indagatoria se mueve de manera
dinamica entre los hechos y su interpretacion, y resulta un proceso mas bien “circular” en

el que la secuencia no siempre es la misma, puede variar en cada estudio. (pp. 7-8)

De acuerdo con la definicion del enfoque seleccionado para la presente investigacion de
“Estudio de las futuras negociaciones de empresas del sector pecuario del Valle Central con miras
a la exportacion de carne bovina hacia el mercado asiatico de Qatar para el 2022.” Este va muy de
la mano con lo que se desea desarrollar en su proceso. Es el disefio indicado ya que se adecua
correctamente segun los objetivos del trabajo, por lo cual permite el mejor desarrollo para obtener
viables y eficaces conclusiones y recomendaciones dirigidas a los exportadores que deseen adquirir

mayores conocimientos sobre negociaciones.
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El disefio a utilizar para el trabajo seré de investigacion-accion, debido a que esta permite,
segiin Hernandez et al. (2018): “Detectar el problema de investigacion, clarificarlo y diagnosticarlo
(ya sea una problematica social, la necesidad de un cambio, una mejora, etcétera).” (p. 553), lo cual
se adapta perfectamente a los objetivos de la presente investigacion, debido a que, al determinar el
estudio de las futuras negociaciones de empresas del sector pecuario del Valle Central con miras a
la exportacion de carne bovina hacia el mercado asiatico de Qatar para el 2022, se realizara una
propuesta, la cual es un plan de negociaciones para exportadores en proceso e influir en su mayor

capacitacion.

Disefio: Investigacion Accion

Para esta investigacion, el enfoque que se prefiera dar es el investigacion-accion, ya que, lo
que busca es resolver un problema especificado, este puede ser de cualquiera ambito y se
investigara utilizando instrumentos de apoyo para el estudio con respecto a experiencias personales
que los expertos han vivido, es por ello que Hernandez et al. (2018), indica lo siguiente sobre el

disefio de investigacion- accion:

Se concentran en resolver probleméaticas de diferentes indoles. Estan
basados en las fases ciclicas o en espiral de identificacion de la problematica,
elaboracion de un plan, su implementacion y evaluacién, asi como generacion de
realimentacion (observar, pensar, actuar y revisar). Sus perspectivas son: vision

técnico-cientifica, vision deliberativa, vision emancipadora. (p. 523)

Poblacion y Muestra

Poblacion

La poblacion es meramente imprescindible para el estudio de la actual investigacion ya que

juega un papel para el desarrollo de las incdgnitas del trabajo. La poblacion sera elegida a cierto

punto para destacar a la que sea mas factible y aporte mas informacion, estas contaran con minimo
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una caracteristica en comdn que detone. Para esto, Hernandez et al. (2018) indica sobre la

poblacion que:

Para que sea viable la investigacion, la poblacion debe estar preparada para
participar (apertura, motivacién) y debe lograrse la unidad entre investigadores y
comunidad. Es vital que identifiques fuentes de informacidn (lideres, redes, grupos,
organizaciones) e investigadores potenciales (socios), asi como a las personas

conflictivas y a quienes puedan entorpecer la investigacion. (p. 557)

Muestra.

Para obtener resultados factibles se requiere de un previo estudio de mercado para focalizar
una muestra, la misma, varia dependiendo los resultados que se desean obtener, para esto

Hernandez et al (2018), define el concepto de la siguiente manera:

Un grupo de personas, eventos, sucesos, comunidades, etc., sobre el cual se
habran de recolectar los datos, sin que necesariamente sea representativo del
universo o poblacion que se estudia. En un proceso cualitativo esta puede ser
ajustada y su tamarfio no es tan importante, debido a que el interés del investigador

no es el volumen de los datos obtenidos, sino de la profundidad de estos. (p. 427)

Muestra cualitativa.

El tamafio de la muestra o nimeros de casos o unidades de muestreo se define a partir de:
naturaleza del fendbmeno, capacidad operativa de recoleccién y analisis, entendimiento del
fendmeno, saturacion de categorias. La muestra se determina durante o después de los primeros
ajustes de la investigacion, es tentativa y se puede ajustar en cualquier momento, no es
probabilistica, no busca generalizar resultados sino profundizar en el fendmeno que se estudia. No
es necesario que sea representativa de la poblacion. En ocasiones, una misma investigacion

cualitativa requiere de muestreo mixto o combinacion de muestreos.
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Una muestra es un subgrupo de la poblacion del cual se recolectan los datos y debe ser
representativo de la misma, ya que el instrumento de investigacion sera aplicado por conveniencia
y no de manera aleatoria. Segun Hernandez y Mendoza (2018): “En un estudio cualitativo, las
decisiones respecto al muestreo reflejan las premisas del investigador acerca de lo que constituye
una base de datos creible, confiable y valida para abordar el planteamiento del problema” (p. 424).
En relacion con lo anterior, se determina que la muestra corresponde a un grupo de personas

expertas en el ambito de negociaciones internacionales y empresas.

Tabla 2: Muestras

# Entrevistado Puesto Razon

No 1 Ejecutivo de negocios Experto en negocios
internacionales.

No 2 Asesor de comercio exterior | Conocimiento sobre
mercados internacionales.

No 3 Gerente comercial Conocimientos en técnicas de
negociacion internacional.

No 4 Asesor de exportacion Experiencia en comercio y
negocios internacionales.

No 5 Promotor de exportaciones | Conocimientos para

capacitacion para potenciales
clientes en asuntos
relacionados con el comercio

exterior.
No 6 Asesor de ventas Conocimientos en control de
internacionales presupuesto y gestién con el
sector empresarial.

No 7 CEO empresa exportadora | Conocimientos sobre
negociaciones para carne
bovina.

No 8 CEO empresa exportadora | Conocimientos sobre
negociaciones para carne
bovina.

No 9 Experto en pricing Experiencia en negociacion

internacional.
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No 10

Gerente de operaciones. Conocimientos en
negociaciones y acuerdos
internacionales.

Nota: Rosales, 2022

Unidades de Analisis

Las unidades de analisis generan las categorias pertinentes para el planteamiento del

problema y explicar el fendmeno en estudio, pero, también, puede surgir paulatinamente y deben

ser relevantes:

1. Elinvestigador revisa todo el material (conjunto de datos)

2. Se identifica un tipo de segmento para ser caracterizado como unidad constante).

3. Codificar para determinar pertinencia: codificacion abierta (comparar unidades de

analisis para determinar categorias relevantes para el planteamiento del problema).

4. El investigador puede mantener o cambiar la unidad.
5. UNIDAD — CATEGORIA — CODIFICACION (todas relacionadas unas con otras).

6. Categorias de analisis: técnicas para generarlas:

a. AGRUPAMIENTO: anotar temaéticas vinculados al planteamiento, sefialar

cuales son comunes (se repiten una y otra vez) y por Gltimo se agrupan.
b. TECNICAS DE ESCRUTINIO:

Vi.

REPETICIONES: la mas facil para identificar categorias
CONCEPTOS LOCALES o usados frecuentemente en el contexto
del estudio (expresiones reveladoras propias del ambiente al que
pertenece el colaborador).

METAFORAS Y ANALOGIAS (ayuda a localizar categorias con
significado).

TRANSICIONES: cambios que ocurren de manera natural en
conversaciones e interacciones).

SIMILITUDES Y DIFERENCIAS (del lenguaje verbal y no verbal).
CONCECTORES LINGUISTICOS Y ADVERBIOS,
PRONOMBRES O SIMILARES (grupos de palabras y términos que

las conectan).



72

vii. DATOS PERDIDOS O NO REVELADOS (preguntarse queé falta o
perdido).

viii. MATERIAL VINCULADO A LA TEORIA (se examina el
ambiente o contexto, las perspectivas de los participantes y sus
percepciones y lo que piensan de otras personas, entre otros.
Relacion entre las categorias y las preguntas de investigacion y

también buscar nuevas perspectivas).

Tabla 3: Cuadro de Unidades
CATEGORIAS

DEF.
CONCEPTUAL

INSTRUMENTA-
LIZACION

OBJETIVO | UNIDAD

Investigar las Tacticas. Preparacion Segun Laoyan De lapreguntalala
tacticas de Buena (2021), las pregunta 5
negociacion comunicacion tacticas consisten
aplicadas a la Necesidad del en: “LOs pasos y
exportacion de mercado las acciones
carne bovina Estudio de individuales que
que utilizarian mercado llevaras a cabo
las empresas Negociacion para llegar hasta
del sector colaborativa ahi. En el mundo
alimenticio Proceso de de los negocios,
hacia el comercializacion | S€ trata de las
mercado Normas de acciones
asiatico de protocolo espgcmcas que
Qatar. Escenarios realizan los
previos _equos para

implementar las

iniciativas

descritas en la

estrategia.”
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Identificar los
posibles
impactos en
las empresas
con la
exportacion de
carne bovina
hacia el
mercado
asiatico de
Qatar.

Impactos

Apertura de
negocios
Posicionamiento
de productos
Expansion de
cartera de clientes
Negociacién en
exceso
beneficiosa
Pérdida de
credibilidad
Ambitos del
mercado
Capacitacion
Alianzas
estratégicas

Segin  Jiménez
(2010), impacto se
refiera a: “A la
consecuencia de
los efectos de los
proyectos. Los
impactos y efectos
se refieren a las
consecuencias
planeadas o no
previstas de un
determinado
proyecto; para
ellos, los efectos
generalmente se
relacionan con el

propdsito
mientras que los
impactos se

refieren al fin.”

De la pregunta 5 a la
pregunta 10

Nota: Rosales, 2022

Entrevista

Instrumento

El instrumento de la investigacion cualitativa son las herramientas para el desarrollo y las

conclusiones del estudio, por lo cual las entrevistas son de gran relevancia y apoyo. Hernandez et

al. (2018) indican que “el instrumento de recoleccion de los datos cualitativos es el investigador,

auxiliandose de diversas herramientas como las entrevistas, la observacion y las sesiones grupales,

para este caso el seleccionado sin las entrevistas que se comentaron adelante”. Adicionalmente,

hacen la siguiente observacion:

¢ Cual es el instrumento de recoleccion de los datos en el proceso cualitativo?

Cuando en un curso se hace esta pregunta, la mayoria de los alumnos responden:

son varios los instrumentos, como las entrevistas o los grupos de enfoque; lo cual
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es parcialmente cierto. Pero, la verdadera respuesta y que constituye una de las
caracteristicas fundamentales del proceso cualitativo es: el propio investigador. Si,
el investigador es quien, mediante diversos métodos o técnicas, recoge los datos (él
es quien observa, entrevista, revisa documentos, conduce sesiones grupales, etc.).
(p. 443).

Proceso de recoleccion de datos

La investigacion serd llevada con el fin de trabajarse de manera ordenada y precisa,
siguiendo una serie de pasos que permite llevar un control de datos, los cuales seran recopilados y
analizados propiamente. Por lo cual, es importante seguir todos aquellos pasos para no duplicar los
datos gue se pretenden recolectar para asi, el lector no tenga confusiones sobre la actual tesina, esto

facilitara llevar la secuencia de los avances que en la misma se irdn presentando.

Primeramente, el concepto presentado por Hernandez y Mendoza (2018), quienes indican
que “la recoleccion de datos ocurre en los ambientes naturales y cotidianos de los participantes 0
unidades de muestreo. En el caso de personas, en su vida diaria: cbmo hablan, en qué creen, qué
sienten, cOmo piensan, como interactuan, etcétera.” (p.443), esto quiere decir que, al entrevistar a
las personas correctas siendo profesionales en el tema se obtendran datos viables para la tesina,
pues los temas son afines con el conocimiento y razonamiento propio de cada experto en su vida

cotidiana.

Se establece como primer paso realizar una pequefia entrevista a base de un cuestionario
previamente estructurado de preguntas dirigida a expertos. Dicha investigacion, analizara los
negocios internacionales para obtener el beneficio de un plan de negocios para una pyme siguiendo
lo que una empresa de gran tamafio ha realizado con el fin de obtener un exitoso acuerdo para
exportacion de lo que son productos del sector pecuario. Al hablar sobre lo que son los negocios,
exportaciones y el sector pecuario es importante que los entrevistados sean profesionales en dichas
areas con el fin de que las respuestas puedan ser analizadas para posteriormente, los resultados sean
de ayuda para llegar a conclusiones y recomendaciones con el fin de dar apoyo a pequefias y

medianas empresas que no tienen la capacitacion necesaria.
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Finalmente, se continuara con el segundo paso que se realiza por medio del andlisis de los
resultados previos de las entrevistas con informacion confiable para la debida investigacion, por lo
cual esto incluye: periddicos, revistas cientificas, tesis, entre otros, que se nombran como fuentes
secundarias, estas ayudaran a ser una base para la estructura y cuerpo de la investigacion en
proceso, lo que incide en tener amplitud de conocimiento para desarrollar el estudio de las

negociaciones para pymes del sector pecuario dirigido hacia al mercado asiatico.

Es importante analizar lo que hablan Hernandez y Mendoza (2018) en su conclusion sobre

cudles son los propdsitos centrales del andlisis cualitativo:

1)explorar los datos; 2) imponerles una estructura (organizandolos en unidades y
categorias); 3) describir las experiencias de los participantes segin su oéptica,
lenguaje y expresiones; 4) descubrir los conceptos, categorias, temas y patrones
presentes en los datos, asi como sus vinculos, a fin de otorgarles sentido,
interpretarlos y explicarlos en funcion del planteamiento del problema; 5)
comprender en profundidad el contexto que rodea a los datos; 6) reconstruir hechos
e historias; 7) vincular los resultados con el conocimiento disponible; y 8) generar

una teoria fundamentada en los datos. (p.465)

Fuentes de Informacion

Fuente Primaria

Para el estudio, se utilizaran diferentes recursos como libros, revistas, tesis, proyectos de
investigaciones, para poder obtener los datos requeridos con el fin de desarrollar el estudio de
fuentes certificadas y con la validacion de que los datos no han sido manipulados ni modificados
de ninguna manera, debido a que es importante que las fuentes utilizadas sean nuevas y contengan
contenido original, para poder encontrar resultados mas eficientes para la investigacion. Segun

Hernandez et al. (2018), sobre el tema expuesto, indican que:
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En todas las areas de conocimiento, las fuentes primarias mas utilizadas para
elaborar marcos teoricos son libros, articulos de revistas cientificas y ponencias o
trabajos presentados en congresos, simposios y eventos similares, entre otras
razones porque son las que sistematizan en mayor medida la informacion,
profundizan mas en el tema que desarrollan, son examinadas y arbitradas por

investigadores o profesionales experimentados. (p.76)

Para la investigacion que se estd desarrollando, las fuentes primarias se obtendran por
medio de entrevistas a diferentes personas que tengan conocimiento en el area de las negociaciones,
e instituciones relacionadas con el tema, esto para recolectar informacion necesaria y poder conocer
el criterio de las mismas sobre los impactos que traeria el conocimiento previo con el resultado del
actual trabajo escrito para fomentar a todas aquellas pymes en capacitarse al iniciar con lo que es
el proceso de negocios que deben llevar acabo para culminar con sus objetivos de exportacion. Por
eso, dichas entrevistas permitirdn un intercambio de conocimiento sobre los impactos del este

cambio en la cadena logistica.

Fuente Secundaria

Para esta investigacion, las fuentes secundarias que se estudiaron son noticias nacionales e
internacionales asociados a temas de comercio internacional y negociacion. Segun Barrantes
(2016), “las fuentes secundarias son compilaciones, resimenes y listados de referencias de fuentes
primarias publicadas en un &rea de conocimiento” (p. 675). Toda fuente secundaria se utiliza como
complemento de las fuentes primarias y algunos ejemplos de como obtenerlas es por media de la

informacion que hay en linea o en la web.
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CAPITULO IV: ANALISIS DE RESULTADOS

En el presente capitulo, se muestra la informacion recopilada a traves de las entrevistas, por
lo que se analizan las respuestas de empresas exportadoras, asesores de exportacion, gerentes
comerciales, expertos en comercio internacional, vendedores internacionales e instituciones
gubernamentales relacionadas con el tema de las negociaciones internacionales para la venta de
carne bovina. En la siguiente tabla, se muestran dos unidades que provienen de los objetivos
especificos de la investigacion; seguidamente, las categorias con las cuales se realizara su debida
interpretacion con énfasis al tema desarrollado en el actual trabajo para asi, obtener conclusiones,

recomendaciones y generar una respuesta al problema planteado anteriormente.

Tabla 4: Categorias de la Investigacion

Tacticas e Preparacion

e Buena comunicacion

e Necesidad del mercado

e Estudio de mercado

¢ Negociacion colaborativa

e Proceso de comercializacion

e Normas de protocolo

e [Escenarios previos

Impactos e Apertura de negocios

e Posicionamiento de productos

e Expansion de cartera de clientes
¢ Negociacion en exceso beneficiosa
e Pérdida de credibilidad

e Ambitos del mercado

e Capacitacion

e Alianzas estratégicas

Nota: Rosales, 2022

Unidad de Analisis 1: Tacticas

Esta primera unidad pretende analizar las tacticas necesarias para establecer negociaciones

internacionales con diferentes compradores, en este caso, sera para exportar carne bovina hacia
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Qatar. En esta etapa de investigacion, se pretende indagar sobre la preparacion previa de un
negociador o vendedor para obtener una compraventa del producto y que este sea exitoso en su
proceso. Es importante el conocimiento de muchos factores y ambitos al realizar dichos acuerdos,
es por eso que, a continuacién, se presentan las diversas categorias que se adquieren de dicha

unidad.

Preparacion

Buena comunicacion
Necesidad del mercado
Estudio de mercado
Negociacion colaborativa
Proceso de comercializacion

Normas de protocolo

O N o g A~ WD

Escenarios previos

Categoria 1. Preparacion

Descripcion.

Las negociaciones son un tema de gran importancia para iniciar una compraventa
internacional, esta es la fase para vincular lazos con diferentes culturas, de ahi, es la relevancia ya
que, todos los mercados tienen sus distintos factores como los econémicos, sociales, politicos,
culturales, entre otros. Por esta razon, este proceso decisivo debe de planificarse previamente por
lo cual, el negociador debe de tener su debida preparacion para que todo salga como se espera, por

lo mencionado anteriormente, se toman en cuenta las siguientes respuestas:

“Conocer la cultura del comprador, llevar a cabo buena planificacion y preparacion para
ofrecer mi producto o servicio, conocer sobre técnicas de postura si se va a negociar de manera

personal, tener buena comunicacion y saber escuchar los puntos a negociar.” (Entrevistado 1)
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“En cuestion a tdcticas de negocio, por ejemplo, un pais como lo es Israel, Alemania,
Estados Unidos, paises arabes tienen un intermediario que esté preparado para atender el

mercado, en este caso el mercado latino.” (Entrevistado 2)

“Primero, es la preparacion que involucra conocer las culturas con el que uno va a
empezar a negociar, luego, conocer de las leyes o las legislaciones de cada pais, también, crear

confianza, buena comunicacion con los otros paises y conocer el ambito economico del pais.’

(Entrevistado 5)

Andlisis.

Como se menciona anteriormente, la preparacion es clave ya que, un negociador suele estar
acostumbrado a su cultura en este caso, la costarricense, pero en todos los mercados hay diferentes
estandares de respeto que cumplir para que la negociacion sea exitosa. Sin este punto clave que se
realiza previo a una reunion para acordar la compraventa puede resultar lo contrario a lo que se
requiere, ya que, primeramente, se deben establecer los objetivos, se investiga al negociador del
otro lado para saber como plantear las cosas y cdmo reaccionar ante las propuestas del otro. Por
esta razon, que Moran (2016) agrega las siguientes ideas:

e Prepararse para negociar implica conocer al negociador que estara al otro
lado. Se debe buscar la mayor informacion posible acerca de la organizacion
a la que pertenece el negociador, asi como de las personas que la

representaran en la negociacion.

e Ningln negociador es igual al otro. Es importante saber cdmo negocia la otra
parte, cudles fueron sus resultados en negociaciones anteriores, cuéles son

los grupos de interés que tiene en su entorno y como ha negociado con ellos.

e Se debe conocer los intereses de la otra parte, qué es lo que considera
importante. Esto serd de mucha utilidad para saber qué ofrecerle, como

hacerlo y en qué momento.
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e Las negociaciones espontaneas no existen. Con seguridad la otra parte

también se preparara, tendré su propia estrategia en funcion de sus objetivos.

e Se debe prever qué tipo de negociacion se desarrollard: competitiva,

cooperativa, integrativa o distributiva. (parr. 7)

Categoria 2. Buena comunicacion

Descripcion.

Un punto clave para realizar negociaciones internaciones es como el negociador se
presentara hacia el futuro cliente por lo tanto, la buena comunicacién es indispensable, temas como
la confianza que se genere, el como dirigirse, el como dar a entenderse, como representar la
empresa porgue a final de cuentas es el negociador quien daréa la cara para que su producto, en este
caso la carne bovina, sea vendida exitosamente y no solo que haya una Gnica compra sino que este
cliente se case con la empresa y adquiera la mercancia frecuentemente, por lo mencionado

anteriormente, se mencionan las siguientes respuestas:

“El negociador debe dominar las tacticas y el saber cudndo emplear cada una,
normalmente se utilizan cuando ya hay una relacion de confianza en el marco de los que estan
negociando o bien, se utilizan cuando uno va ganando la negociacién, cuando uno va perdiendo

uno se esquiva, compra tiempo y replantea la estrategia.” (Entrevistado 3)

“Se puede encontrar un mismo competidor con un mismo precio, pero mi técnica de
negociacion fue la mejor, la buena relacion que se cree incluyendo temas de confianza, buena

comunicacion si son empleadas de la mejor manera, por eso, probablemente me escojan a mi.’

(Entrevistado 8)

“Ademas de buscar clientes uno tiene que crear una buena relacion con agentes, porque

talvez en este momento en mi empresa no se tiene el suficiente dinero para hacer una sede en algin
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lugar de este continente, es por eso que hago una buena relaciéon y negocio con un agente o
representante de alla para que él sea mi cara en Asia, para poder negociar eso tengo que

adaptarme a la cultura de allda.” (Entrevistado 9)

Andlisis.

De acuerdo con la evidencia anterior, se logra interpretar el beneficio de las buenas
relaciones que se forman al realizar un acuerdo, ya que, el negociador al establecerse como una
persona seria, de confianza y con seguridad lograra transmitir esas buenas caracteristicas a su
cliente para que este realice la compra. Generalmente, al tratar en estos ambitos con diferentes
culturas puede haber una cierta tension que es la que claramente, un negociador profesional debe

evitar. Cabe destacar lo que Ducay (s.f) comenta:

La negociacion es una parte inherente de influir en alguien. En un ambiente de
trabajo, puede ser negociaciones externas, con un proveedor o un cliente; O interno,
con un jefe, colega o subordinado. Pero también debemos negociar con nosotros
mismos, ser conscientes de reacciones instintivas (psicoldgicas y fisicas), para
regularlas y responder conscientemente y apropiadamente a las circunstancias para

que obtengamos el mejor resultado. (parr. 1)

Categoria 3. Necesidad del mercado

Descripcion.

Si una empresa se incentiva para vender internacionalmente es porque hay una necesidad
de su producto, claramente, la carne bovina es de gran importancia, ya que, es un alimento que
cuenta con grandes paises consumidores es por eso que BBC News (2019) agrega lo siguiente para
la confirmacién de lo anterior: “La produccioén de carne hoy es casi cinco veces mas alta que a
principios de la década de los 60: de 70 millones de toneladas a mas de 330 millones de toneladas

en 2017.” (parr. 5). Segun lo mencionado se adjuntan las siguientes respuestas:
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“Es importante conocer que necesita mi mercado, buscar todos los productos referentesS a
eso, a la especialidad del negocio que tengan calidad y precio accesible o competitivos en el

mercado.” (Entrevistado 2)

“El conocer lo que mi mercado quiere, en el que en donde yo quiero vender este tenga
necesidad de adquirir mi producto, ademas en otros temas de seguro para la empresa, tanto
comprador como vendedor deben asegurar temas de riesgos, teniendo en cuenta temas como
INCOTERMS.” (Entrevistado 4)

“Las tacticas de negociacion internacional van acorde a la necesidad que yo tenga para
elegir un producto entre las empresas que lo estan ofreciendo, todo va de acuerdo al negocio o

actividad que yo tengo.” (Entrevistado 6)

“l. Se debe conocer si ambas empresas de compraventa internacional poseen principios
(seriedad, honradez, honestidad, ...) ej. Deben de cumplir con tiempos de entrega, se debe de
realizar el pago en un tiempo especifico.

2. Sedebe encontrar una necesidad de un producto en especifico para suplir al Evaluar
calidad del producto.

3. Se debe conocer si el producto es rentable, si se obtendran ganancias resultando una

mayor utilidad.” (Entrevistado 7)

“Siempre buscar beneficios para ambas partes; nosotros poder suplir las necesidades del
cliente en tiempo y forma, manteniendo los precios convenidos para garantizarnos la utilizada
proyectada y mantener la comercializacion en el tiempo con el socio comercial y el cliente que se
le cumpla con los tiempos de entrega garantizando siempre productos con calidad e inocuidad,

por lo tanto, siempre apostamos al ganar-ganar.” (Entrevistado 10)

Andlisis.

La interpretacion de lo anterior va de acuerdo con la importancia de utilizar excelentes

tacticas de negociacion, es por esta razon, que al realizar un acuerdo debe ir relacionado a lo que
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es el producto, por lo que, se puede mencionar puntos como lo son, la calidad, su precio y mas
relevante, la necesidad que le genere al mercado en este caso el territorio catari, por lo que, Mordor

(s.f) agrega lo siguiente:

La carne en Qatar se compone principalmente de bovino (carne de res), aves de
corral (pollo) y cabra y oveja (o cordero). Ademas de ser los mayores consumidores
de carne y sus productos del mundo, los paises del CCG también se encuentran entre

los mayores importadores de carne del mundo. (parr. 1)

Por otra parte, cabe recalcar que, Mordor (s.f) menciona sobre un evento internacional que
atrae al turismo al pais y a la venta del producto por lo que se agrega lo siguiente: “Ademas, el
gobierno también alienta la inversidn extranjera en este campo y con la copa mundial de la FIFA
que serd organizada por la nacion en 2022, Qatar probablemente enfrentara un aumento en la

produccion de carne.” (parr. 5)

Categoria 4. Estudio de mercado

Descripcion.

Como parte del comercio, el marketing internacional no se puede dejar de lado para las
negociaciones por lo cual, se debe de realizar un previo estudio de mercado para obtener todas las
respuestas que da la poblacion del territorio catari sobre el producto de la carne bovina, ademas,
no solo es conocer si se llegara a comprar el alimento, sino que también es importante estudiar al

futuro comprador, por lo mencionado anteriormente, se obtienen las siguientes respuestas:

“Prepararse bien, planificar, conocer bien el producto o servicio que voy a ofrecer y a
quien se lo voy a ofrecer. Saber escuchar lo que la necesidad del comprador y, por ultimo, tener

paciencia, hay compradores que tardan en responder ya que, regatean precio.” (Entrevistado 1)

“Entender bien el mercado, hacia donde voy a realizar la venta, sus regulaciones del pais

hacia donde yo voy a exportar mi producto para la hora en la que yo venda pueda cumplir con
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todos los requisitos, que no involucre costos adicionales, que pueda hacer una venta inteligente

contemplando todos los gastos y limites” (Entrevistado 4)

“Crear ambiente de confianza y sinceridad con el proveedor, conocer el cliente o con el
que se negocie de otro pais, ser proactivo, por ejemplo, no solo cerrarse a lo que se esta
negociando en el momento sino ampliar la gama de negocios que se puedan dar, luego ser

empadtico y siempre estudiar la empresa del cliente.” (Entrevistado 5)

Andlisis.

Un estudio de mercado es de gran relevancia para estudiar previamente, lo que puede
suceder en el momento de la negociacion, como se recopila anteriormente, se puede analizar que
los expertos en el tema estan conscientes de que antes de adentrarse en un nuevo mercado, se debe
de investigar para no cometer errores que afecten el éxito de la compra venta resultando a una
perdida innecesaria no obstante, SICEX (2022) agrega el siguiente concepto de los componentes

que debe llevar un estudio de mercado:

Los estudios de mercado se componen por una serie de documentos que cumplen el
propdsito de recopilar, organizar y analizar informacién sobre el panorama
internacional. Lo anterior, con el objetivo de establecer estrategias que permitan
exportar un producto de forma mucho mas efectiva y con menos riesgos de pérdida
en términos de tiempo e inversion. Generalmente, este tipo de estudio se ejecuta por
parte de expertos, como consultoras u organismos internacionales, puesto que es
esencial que se establezcan conocimientos previos en el area de interés y sobre cémo

opera el mercado exterior. (parr. 3)

Categoria 5. Negociacion colaborativa

Descripcion.
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El término negociaciones no es general ya que, existen diferentes tipos de negociaciones,
en este caso, las empresas exportadoras de carne bovina dieron a conocer su técnica de negocio
con sus clientes que fueron sus objetivos desde un principio y esta estrategia fue la herramienta que
los hizo llegar a donde estan, aumentando su cartera de clientes, al igual, que ingresos y
expandiendo su mercado de ventas, por lo mencionado anteriormente, se adjuntan las siguientes

respuestas:

“Ya que la carne es un alimento con mucha necesidad siempre negociamos de manera

colaborativa con los rubros de precios que se establezcan” (Entrevistado 8)

(X3 . . .7 .
En nuestro caso siempre optamos por una negociacion colaborativa, donde pretendemos

llegar a acuerdos o negociaciones que nos den beneficio para ambas partes.” (Entrevistado 10)

Andlisis.

Con los datos extraidos de las anteriores muestras, se logra concluir que hay un mayor uso
de la negociacion colaborativa, esta se va a basar en el que ambas partes de un acuerdo logren
ganar, eso quiere decir que las empresas tanto comprador como vendedor obtendran lo que fijaron
como sus objetivos previamente a la reunién obteniendo exitosamente lo propuesto. Por lo que,

para aclarar el tema, Ramos (2022) comenta lo siguiente:

Este tipo de negociacion se basa en satisfacer los intereses subyacentes de ambos
interlocutores, parte y contraparte, detrds de las posiciones de ambos. Este tipo de
negociacion también recibe otras denominaciones, como negociacion cooperativa o

ganar-ganar. (parr. 4)

La negociacion colaborativa, requiere la ejecucion de un proceso, para
entender los intereses de nuestra contraparte, y los nuestros propios. Una vez
identificados los intereses, esta negociacion precisa una cierta dosis de creatividad,

para ‘“navegar” entre los intereses de las partes, construir una solucion
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suficientemente buena o aceptable para las partes, y para saber como “llegar a

puerto” o cerrar el acuerdo. (parr. 5)

La negociacion colaborativa, aplica en aquellas negociaciones, en que las
partes entienden que pueden obtener mayores réditos en este proceso de
colaboracion, que en una negociacién competitiva o posicional. Las negociaciones
posicionales se basan en la inmovilidad de nuestras posiciones, como podria ser un

determinado nivel de servicio, y un precio asociado. (parr. 6)

La negociacion colaborativa se diseid como respuesta cientifica a cudl
podria ser el método de negociacion mas eficaz, o sea, obtener los mejores
resultados posibles o tasa de cierre de acuerdos, con el minimo consumo de recursos,
que podemos identificar con tiempo invertido en nuestra negociacion. Es una
metodologia de negociacién, que tiene como requisito, el mantener o mejorar las
relaciones con nuestra contraparte, porque se entiende que es una actitud inteligente

para futuras negociaciones con este mismo interlocutor o con otros. (parr. 7)

Categoria 6. Proceso de comercializacion

Descripcion.

Un punto clave del comercio internacional siempre sera los requisitos que un producto en
especifico llegue a tener en un pais o paises en conjunto, por lo cual es importante mencionar que
documentacidn sera la necesaria para exportar en este caso, carne bovina. Actualmente, lo que es
industria alimentaria del sector pecuario es regido por SENASA con sus permisos fitosanitarios,

por lo mencionado anteriormente, se continua las siguientes respuestas:

“En este caso como se habla de carne se debe previamente conocer su proceso de
comercializacion, como es un alimento se deben de cumplir ciertos requisitos sanitarios”

(Entrevistado 8)


https://executive.iqs.edu/es/programas/capsulas/negociacion-colaborativa
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“En nuestro caso por el contexto del negocio, antes de dar inicio a la comercializacion,
debemos de cumplir con los requisitos del pais socio comercial donde se desea exportar, en este
caso debemos de someternos a una auditoria oficial, realizada por las autoridades sanitarias del
pais socio comercial y de las autoridades sanitarias de Costa Rica (SENASA-DIPOA). Luego de
este proceso y ya con la aprobacion para la exportacion, se procede a realizar un acerca miento
con posibles clientes, donde se le cita a una reunién bajo la modalidad presencial; con el fin de
conocer las necesidades, expectativas, estrategia del negocio y proceso de comercializacion para
la exportacion entre ambas partes, esto ayuda a crear transparencia y hacerle ver que son un

aleando para la organizacion.” (Entrevistado 10)

Andlisis.

Como se muestra anteriormente, en general, los entrevistados comentan acerca de los
permisos fitosanitarios por el producto en especifico, en este caso la carne bovina, por lo cual. eso
indica, que la experiencia que tienen los ha obligado a realizar permisos con SENASA en este caso,
ICEX (2022) agrega la siguiente informacion: “Todas las carnes importadas de Qatar requieren un
certificado sanitario expedido por el pais de exportacion y un certificado de

sacrificio “halal” expedido por un centro isldmico autorizado en ese pais.” (parr. 19)

Categoria 7. Normas de Protocolo

Descripcion.

Al mencionar las normas de protocolo esto quiere decir, la manera en la que un negociador
influye ya sea de buena manera o de lo contrario en sus futuros compradores, se ven involucrado
muchos factores del mercado en especifico y como este tema llega a dar un impacto en las

negociaciones internacionales, es por esta razon, que se mencionan las siguientes respuestas:

“En una negociacion influye mucho las normas de protocolo ya que da el aporte de

manifestarse de la mejor manera para generar una cercania con el futuro cliente, asi vender el
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producto de acuerdo a su buena calidad y precios que se ofrecen para hacer mas atractivo el

producto y su venta sea exitosa” (Entrevistado 8)

“Considero que el protocolo es muy importante ya que, si no existe esa formalidad o bien
ese acercamiento con los futuros socios comerciales, puede que no se dé o mantenga en el tiempo
la negociacion por perdida de interese, por no existir convencimiento en cuento a la garantiza del

servicio, calidad e inocuidad y por precios de venta no competitivos” (Entrevistado 10)

Andlisis.

El protocolo es parte fundamental de las negociaciones por lo que se concluye a través de
las respuestas anteriores que hay conocimiento del término en general, ya que, como se establece,
da garantia de lo que se estd vendiendo, pues, al manifestar un buen protocolo al actuar, la venta

se ve mas atractiva y da mayor confianza.

Se recomienda que, para una negociacion internacional, se debe de conocer datos basicos
(poblacidn, forma de estado, divisa, idioma oficial y de negocios, religién, principales ciudades),
su entorno empresarial, conocer diferentes estrategias de negociacion (estilo de negociacion, pautas
de negociacion y escucha, negociacion de acuerdos y contratos) y claro esta, las normas de
protocolo (saludos y presentaciones, nombres y titulos, temas tabu, puntualidad y horarios,
comportamientos en la mesa, gestos y comunicacion no verbal, regalos) de un mercado especifico,

es por eso que Pérez y Romero (s.f) agregan lo siguiente:

En el afan de crear escenarios propicios para el desarrollo de negociaciones exitosas,
ustedes como buenos profesionales de Protocolo, deberan de asesorar al lider de su
equipo negociador en los aspectos culturales de los actores de la otra parte. Le
ayudaran a responder preguntas tales como: ;Como se saluda en oriente? ;Coémo

emplear los distintos tratamientos conforme al rango? (pag. 9)

Pues bien, ¢Cudl es, entonces, el procedimiento a seguir? En realidad, no

hay recetas magicas, simplemente debemos seguir los mismos pasos tal cual lo
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hacemos cuando nos encontramos frente al desafio de crear y recrear cualquier tipo
de reunion, solicitando y buceando en toda la informacion necesaria, y aplicandola

segun corresponda. (pag. 9)

Categoria 8. Escenarios previos

Descripcion.

El negociador no puede predecir que va a pasar durante un acuerdo por lo tanto, este debe
de prepararse adecuadamente y algo que se menciona es la creacion de diferentes escenarios, como
las posibles opciones hipotéticas del que pasara durante la reunién y asi, hipotéticamente, esta
persona pueda conocer cdmo reaccionar estratégicamente en el momento y este no quede
sorprendido de mala manera sin tener una opcidn del cdmo responder para obtener la negociacién

de manera exitosa, por lo mencionado anteriormente, se adjuntan las siguientes respuestas:

“Escuchar, llevar escenarios de previo, llegar primero a escuchar nunca hacer la primera
oferta y siempre llevar un equipo que no sea tomador de la decisiobn o aparentemente.”
(Entrevistado 1)

“Como proceso previo de negociacion se deben de planificar y estudiar diferentes hipotesis
de escenarios de que va a pasar en la negociacion y asi mismo conocer que tactica utilizar en cada
escenario para que no sea una perdida por el no saber como reaccionar en el momento”
(Entrevistado 7)

Andlisis.

De acuerdo con lo anterior recopilado, se da conocer el tema sobre la creacion de diferentes
hipbtesis 0 como se menciona anteriormente, escenarios. Esta claro, que, en este caso, para la
cultura asiatica hay diferentes estandares que cumplir como la persona fisica que es el negociador,
aparte de eso, la idea de realizar diferentes casos de lo que podria pasar durante el acuerdo es de

gran ayuda, pues se conocera previamente las opciones de cOmo reaccionar ante el comprador.
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Unidad de Analisis 2: Impactos

Como segunda unidad, se mostraran los posibles impactos de las negociaciones en las
empresas de exportacion de carne bovina ya que, es necesario que toda empresa con objetivos en
realizar ventas internaciones contemplen que beneficios e inconvenientes se puede presentar en el
camino. Esta informacion es de gran relevancia para realizar un acuerdo de compraventa
internacional viable. Por lo tanto, se busca que las empresas conozcan sobre el como poder

adentrarse a un mercado y conseguir con éxito su negociacion.

Apertura de negocios
Posicionamiento de productos
Expansion de cartera de clientes
Negociacion en exceso beneficiosa
Pérdida de credibilidad

Ambitos del mercado

Capacitacion

O N o g A~ wDdh -

Alianzas estratégicas

Categoria 1. Apertura de Negocios

Descripcion.

El mundo de los negocios basicamente se compone del contacto que se maneje con
diferentes paises del mundo, es por eso, que, para que una empresa logre alcanzar el objetivo de
exportar, debe haber una apertura de negocios hacia nuevos mercados lo que involucra lazos
comerciales con diferentes empresas internacionalmente que resultaran ser una cara que
representard a su empresa, por lo que se cuenta como un beneficio las relaciones que logren ser de

impacto para su negocio, por lo mencionado anteriormente, se adjuntan las siguientes respuestas:

“Lograr la atencion del comprador que se intereso en primera del producto o servicio, mas

alla de su precio. Se logra tener mas y nuevos negocios con diferentes mercados.” (Entrevistado 1)
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“Se apertura nuevos negocios y lleva a nuevos clientes, suplidores, proveedores ya que hay
empresas que no tienen suficiente dinero para tener oficinas en otros paises, por ejemplo, en mi
empresa nuestro fuerte es mover desde Asia, por eso ademas de buscar clientes uno tiene que crear
una buena relacion con agentes, porque talvez en este momento en mi empresa no se tiene el
suficiente dinero para hacer una sede en algun lugar de este continente, es por eso que hago una
buena relacion y negocio con un agente o representante de alla para que €l sea mi cara en Asia,

para poder negociar eso tengo que adaptarme a la cultura de alla.” (Entrevistado 5)

Andlisis.

Se logra comprender, segun la informacidn obtenida bajo este analisis, que un beneficio de
la utilizacién de buenas tacticas de negocio es gque se apertura a nuevos acuerdos, por lo cual, se
expande la empresa. Sobre esto, quiere decir, que una misma compafiia tendra una cara que lo
represente en otro pais donde es una ventaja, primeramente, porque se disminuye el construir una
sede en su totalidad en otro mercado y, ademas, la experiencia que la otra parte le pueda brindar a

la primera empresa que vende el producto es de gran relevancia y apoyo.

Categoria 2. Posicionamiento de productos

Descripcion.

El posicionamiento del producto es una forma de mercadeo para apoyo de la
internacionalizacion, este presenta los beneficios de un producto a un publico en especifico. A
través de la investigacion y segmentacion de mercado se pueden determinar quiénes seran los que
consuman el producto al ser vendido, esto va a ser una ayuda para agilizar todo proceso de
comercializacion. Ademas, cabe destacar que el posicionar el producto en un nuevo mercado hace
diferenciar el producto con otros que son competencia, por lo mencionado anteriormente, se

presentan las siguientes respuestas:
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“El principal beneficio es obtener mejores utilidades, ampliar el mercado ofreciendo el

mejor producto dando posicionamiento de él en el pais que se va a vender. ” (Entrevistado 2)

“l. Selogra la comercializacion

2. Posicionar nuestros productos en otros mercados fuera de nuestras fronteras.

3. Garantia de que los productos que ofrecemos cumplen los estandares internacionales.
4. Aumento en las ventas a su vez en los ingresos.

5. No depender del mercado nacional.

6. Madurez en los sistemas de gestion con lo que cuenta la organizacion.

7. Experiencia en negociacion internacional.” (Entrevistado 10)

Andlisis.

Al tener en cuenta las respuestas brindadas por las personas participantes en las entrevistas
se logra concluir que, las empresas en sus objetivos siempre estara como meta alcanzar la
comercializacion su producto o servicio, por lo cual, la buena forma de realizar una negociacion
internacional es clave para alcanzar con éxito todas sus propuestas internas. Es por ello que el tema
del cémo realizar una negociacion es de gran importancia siempre estudiar, capacitarse con entes

gubernamentales o profesionales previamente del realizar una compraventa en un nuevo mercado.

Categoria 3. Expansion de cartera de clientes

Descripcion.

Al obtener una exitosa negociacién, primeramente, se tendra un cliente, pero con el tiempo
que pase y el conocimiento que se adquiera esa misma empresa que consumio el producto por
primera vez no sera la Unica, sino que la empresa pionera al negociar y exportar seguira creciendo
y no solo de forma econémica sino su marca, asi adquiriendo nuevos clientes que van a querer

comprar su mercancia, por lo mencionado anteriormente, se presentan las siguientes respuestas:
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“Aumentaria el mercado en la demanda del producto, aumenta las relaciones
interpersonales para aumentar los clientes, mas que todo cliente como comprador se ven

beneficiados en la parte social y economica.” (Entrevistado 4)

“Buena negociacion de precios, asegurar entregas, donde yo tenga ganancias, expansion

de cartera de clientes en un nuevo mercado.” (Entrevistado 5)

Analisis.

De acuerdo con las respuestas de los entrevistados anteriores se logra analizar que al utilizar
de buena forma las tacticas de negocios adecuadas a un mercado en especifico el acuerdo sera
exitoso con la ventaja de ampliar la cartera de clientes, de ahi que Costa Rica tiene oportunidad de
expender sus ventas a mas paises, segun el Noticiero “El Mundo.cr” (2022, citando a Obando,
2021) agrega lo siguiente acerca de la comercializacion de carne bovina de Costa Rica a otros

mercados:

El director ejecutivo de la Corporacion Ganadera (CORFOGA), sefialé que
exportaciones en el 2021 alcanzaron la cifra de $254 millones de délares, lo cual
refleja a una actividad productiva exitosa. China sigue siendo el principal mercado,
representando el 63% de la exportacion total de carne bovina. Para Obando algo
importante es que, a pesar de esa cantidad de carne exportada, el consumo por
persona se ha mantenido estable en 13.5 kilos al afio. Mas destacable es el hecho de
que en los dos afios de pandemia el consumo interno se mantuvo, es decir la

poblacién sigue prefiriendo y manteniendo la carne de res en su mesa. (parr. 2)

Se logra concluir, que Costa Rica esta en una fase donde el producto es exportable
exitosamente, es por eso que se incentiva a la internacionalizacion de la carne bovina en Qatar,
pues un mercado asiatico como China que se refleja como el mayor importante de la mercancia
costarricense, estd impulsando a que en el territorio costarricense expanda sus compradores

internacionalmente, o sea su cartera de clientes.
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Categoria 4. Negociacion en exceso beneficiosa

Descripcion.

Es importante a la hora de realizar una negociacién lograr establecer y acordar un beneficio
mutuo, en la medida de lo posible, para ambas partes involucradas. Si se tiene la intencion de
obtener un porcentaje mayor de ganancias o beneficios a la hora de negociar, esto puede afectar
negativamente la relacion que se estd buscando; obteniendo resultados contraproducentes. Por
tanto, en pro de lograr un mayor éxito a largo plazo, el proceso debe ser balanceado y las propuestas
deben ser discutidas y analizadas con detenimiento, por lo mencionado anteriormente, se

encuentran las siguientes respuestas:

“Fracasa el negocio, las ventas disminuyen, no se puede vender el producto, el negocio

seria no rentable, todos quieren ganar-ganar no perder-perder o ganar perder.” (Entrevistado 2)

“Se logre un acuerdo en exceso beneficiosa para una parte, para la otra no lo sea y eso es
malo independientemente que uno no sea la parte ganadora, lo peor de esto es que las relaciones

diplomaticas lo resienten.” (Entrevistado 3)

Andlisis.

De acuerdo con la respuestas anteriores de los participantes en las entrevistas se logra
interpretar que las negociaciones tienen que ser bien utilizadas, su previa preparacion y estudio
debe asegurar el ganar-ganar de la compra- venta, por lo que no se puede caer en ganar-perder o
incluso perder-perder, pues son tacticas de negocios que fallaron porque siempre se busca que
ambas partes tengan diferentes ganancias en la situacion y asi continuar al pasar de los afios con el

negocio, Ducay (s.f) comenta lo siguiente:

Todas las negociaciones comprenden dos dimensiones: La "sustancia”, que significa
el objeto u objetivo de la negociacion, y la "relacion”, es decir, la interaccion o

conexion con la otra persona. Negociamos porque estamos buscando ganar algo o
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porque la relacion con la otra parte es importante. Estas dos dimensiones estan
siempre en juego Yy bajo tensidén porque las cosas que hacemos para mejorar la
sustancia -como no hacer concesiones- dafian la relacion hasta cierto punto. Por el
contrario, cuando tratamos de crecer la relacion, las decisiones como ser flexible
puede disminuir la sustancia, que a su vez se convierte en una fuente de frustracion.

(parr. 2)

Categoria 5. Pérdida de credibilidad

Descripcion.

Es crucial comunicar a detalle los aspectos mas importantes del producto o servicio que se
busca vender, y alin mas importante es escuchar las expectativas y comentarios de la contraparte.
Esto con el fin de lograr idear un plan de negociacién que mantenga una buena imagen comercial,
genere confianza y establezca las bases de futuras relaciones para lograr concretar mas negocios a
mediano y largo plazo que generen una mayor estabilidad, por lo mencionado anteriormente, se

obtienen las siguientes respuestas:

“No se puede concretar el negocio, si no se planifica bien puede que haya aspectos del
precio, costos y producto que puedan echar a perder el negocio final y a fin de cuentas todo es
dinero. La compra se puede concretar, pero puede quedar en una compra de una solo vez y el
comprador cambie de vendedor por lo que el negocio al utilizar tacticas adecuadas que llamen al

cliente es esencial para mantener una compraventa. ” (Entrevistado 1)

“Pierda productos, pierda credibilidad de imagen, pierdo clientes, pierdo ganancias.”

(Entrevistado 4)

“Al no tener buena comunicacion, una buena preparacion, un buen lenguaje 0 manejar
bien los tiempos 0 no saber manejar bien la negociacién eso haria que se pierda el negocio,
ademas, de la pérdida de confianza con el producto y de ahi esta ligado a perder nuevos clientes

0 que su empresa pierda un renombre exitoso en otro pais.” (Entrevistado 5)
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Andlisis.

Al analizar las respuestas anteriores, se llega a obtener la idea de que una consecuencia
grave de una mala negociacion es la pérdida de la credibilidad del producto en venta de aqui puntos
a destacar son la pedida de calidad de un producto, el aumento de precio innecesario, las malas
relaciones interpersonales con el cliente y como resultado la empresa vendedora perdera un cliente,
su producto puede ser mal visto en un pais, entre otros factores que descalifican el potencial de la

mercancia, es por eso que Pezua (2021) agrega la siguiente informacion:

El valor de una marca es un concepto al que debemos tener especial consideracion.
En la medida en que un consumidor tenga mas experiencias positivas con un mismo
negocio, desarrollard una preferencia por consumir y recomendar esa marca. Por el
contrario, en la medida en que sufra més experiencias negativas (puntos de dolor),
la empresa perdera credibilidad y el cliente buscara opciones mejores. Una empresa
pierde credibilidad cuando deja de ofrecer productos o servicios de valor a sus

consumidores o cuando estos dejan de percibir valor alguno en ella. (parr. 5)

Categoria 6. Ambitos del mercado

Descripcion.

Ambitos como lo son los comerciales que vienen acorde con la cultura, politica, religion,
la parte social y econémica siempre estaran presentes en una negociacion y por este hecho con los
diferentes mercados, este factor va a variar segun pais, sus formas de comunicacién, sus
interpretaciones de respeto, entre otros puntos que son parte de ello. Por lo mencionado

anteriormente, se presentan las siguientes respuestas de las muestras:

“Influye bastante, hay paises donde el protocolo es importante, como es la vestimenta, el
saludo, si se debe ver a los 0jos ya que, hay veces donde puede ser una ofensa para una cultura en
especifico, hay diferentes tipos de compradores porque, por ejemplo, los arabes se destacan por

ser muy formales, en Estados de Unidos, son diferentes, no mencion ya que, es una ofensa para
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ellos.” sus gestos, en el caso de la cultura arabe ya que, se debe ser serio no se puede dar vueltas
a un negocio, no ser “charlatanes “como se conoce culturalmente”, un ejemplo claro para conocer
bien el producto que se negocia es el caso de India, las vacas son sagradas por lo que cabe en las
normas de protocolo no negociar estos animales, no pedir cortes de esta carne, ni hacer si quiera,

mencion ya que, es una ofensa para ellos.” (Entrevistado 1)

“Es basico, hay culturas que lo valoran mucho. En cultura, drabe es muy relevante la forma
en la que ellos perciben a la mujer y los habitos que ellos tienen al momento de negociar, me
refiero a la actividad social que ellos hacen previo a negociar, un ejemplo, siempre hay que comer

primero.” (Entrevistado 3)

“Esto incluye el lenguaje, la buena comunicacion, el tiempo que es muy importante porque,
por ejemplo, lo que es EUA todas las personas son muy puntuales, el tico tiende a no ser tan
puntual ya digamos para el estadunidense con el que negocio al atrasarme ya quedaria mal ante
él y puedo perder una gran negociacién, ademas esta cultura tiende a ser muy directo, por lo que,
quieren que les respondan solo lo que se les esta preguntando por lo que la seriedad, es un factor
influyente de esta cultura, por eso, la comunicacion es importante porque asi uno puede

venderse.”(Entrevistado 4)

“Lo que es la parte social, el género al negociar es saludar, pero en otras culturas puede
parecer raro incluso, se introducen temas de higiene que tienen en algunos paises es super
importante, ya que es una dificil situacion, pero en el caso de las mujeres que las ven inferiores no
tienen el derecho a negociar, ademas en otros temas, esta el comportamiento, aseo, protocolo,
vestimenta. En la politica es importante tenerla en cuesta por los diferentes regimenes que existen

ya sea que es capitalista, socialista, neoliberales, entre otros.” (Entrevistado 5)

“Influye bastante, hay paises donde el protocolo es importante, como es la vestimenta, el
saludo, si se debe ver a los 0jos ya que, hay veces donde puede ser una ofensa para una cultura en
especifico, hay diferentes tipos de compradores porque, por ejemplo, los arabes se destacan por
ser muy formales, en Estados de Unidos, son diferentes, no mencion ya que, es una ofensa para

’

ellos. ” sus gestos, en el caso de la cultura darabe ya que, se debe ser serio no se puede dar vueltas
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a un negocio, no ser “charlatanes “como se conoce culturalmente”, un ejemplo claro para conocer
bien el producto que se negocia es el caso de India, las vacas son sagradas por lo que cabe en las
normas de protocolo no negociar estos animales, no pedir cortes de esta carne, ni hacer si quiera,

mencion ya que, es una ofensa para ellos.” (Entrevistado 6)

“Con las normas de protocolo se conoce el como contactar al cliente, se conoce como
conversar con personas indicadas en el area, se define el personal de ambas empresas y de ahi
inicia la relacion que es lo mas importante. Con las normas de protocolo se conoce la capacidad
del personal para realizar negociaciones internacionales, por ejemplo, el idioma es clave para
una negociacion exitosa, por lo cual, se tiene el idioma universal que es el inglés. En lo que consiste
la documentacion solo hay pequefias diferencias, depende si hay tratados con paises, hay
documentos que en diferentes paises no exigen. (en la gran mayoria de los paises los documentos

de exportacion son en inglés)” (Entrevistado T)

“Conocer la cultura en términos generales del pais, por medio de esa cultura se establecen

tacticas, y, ademas, conocer el idioma, un saludo en el idioma del comprador puede ser un “plus’

ya que normalmente, se negocia en el idioma universal, el inglés.” (Entrevistado 9)

Andlisis.

Segln las respuestas anteriores, se interpreta que los factores del mercado son
imprescindibles, tanto factores politicos por su documentacién de ingreso y permisos, como
culturales, sociales, religiosos que a veces algunos paises tienen restricciones muy serias por el
mismo tema y econdmicos, pues se debe de conocer posibles desequilibrios econémicos con la
moneda entre Mas aspectos, estos no pueden ser descartados en un previo estudio para una
negociacion. Segun el Centro de Estudios Internacionales Gilberto Bosques (2020), agrega los
siguientes ejemplos de algunos &mbitos que se deben de investigar antes de comenzar un proceso

de negociacidn con el territorio catari:
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Su idioma oficial esta constituido por el arabe e inglés, ademas, su religion se basa
en el islamismo sunita en su mayoria, también se conoce el chiita y el catolicismo,

la misma guia los comportamientos politicos, sociales y personales. (parr. 1)

De acuerdo a los comportamientos sociales lo que es la sociedad se
estratifica en:

e Factores como la afiliacion tribal, la secta religiosa y los vinculos historicos

con sus antiguos asentamientos.

e Se rige por la Sharia, por lo que el alcohol y los productos derivados de la

carne de cerdo no deben introducirse ni consumirse en el pais.

e Los roles de género son relativamente distintos. La escuela esta segregada
por género. Terminados sus estudios, las gataries tienden a ocupar empleos
gubernamentales sobre todo en los ministerios de educacion, salud y asuntos
sociales. Las posiciones de alto nivel son mantenidas predominantemente
por hombres. Las mujeres tienen derecho a conducir y viajar fuera del pais.
(pérr. 2)

El estatus y la riqueza son importantes en su cultura. La familia es el
circulo social mas importante, los valores bésicos son el respeto y el honor. La
mano izquierda es usada para el aseo personal, no usarla para entregar objetos
ni al saludar. Durante una conversacion, los cumplidos deben orientarse a las
ideas, personalidad y acciones, evitar hacerlo sobre las posesiones del

interlocutor. (parr. 3)

Lo que es la vestimenta, los hombres utilizan traje y camisa clara
abotonada hasta el cuello. En el caso de la mujer, se recomienda usar tunicas o
vestido a la altura de la rodilla. Las prendas ajustadas o relevadoras estan

prohibidas en el codigo penal. El uso de velo es opcional, pero recomendable, a
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excepcion de si se visita alguna mezquita, donde portarla es obligatorio. (parr.
4)

Categoria 7. Capacitacion

Descripcion.

La capacitacion del personal es indispensable para el éxito, e incluso en la planificacién
previa del proceso de negociacion para una exportacion. Conocer, entender y aplicar los procesos
culturales, religiosos, politicos, sociales y econémicos del pais o region en la que se piensa dar al
acuerdo es fundamental para saber el contexto y las posibles dificultades y obstaculos se pueden
encontrar en el proceso. Aunado a esto, da una percepcion inicial de las fortalezas y debilidades
existentes que se pueden explotar y fortalecer, respectivamente para lograr mejores resultados, por

lo mencionado anteriormente, se adjuntan las siguientes respuestas:

“Siempre estar capacitados con efectivas estrategias de negociacion para un especifico
pais, conocer sobre cultura, politica, lengua, religion, ademés, que para una eficaz exportacion se
debe de conocer bien sobre el proceso que incluye documentacion, métodos de pago, entre otros.”

(Entrevistado 1)

“Se debe de mejorar que todo personal este capacitado con el idioma para negociar de
una forma exitosa. La preparacion técnica del personal es indispensable, el vendedor debe de
conocer su producto, su uso y dar una buena explicacion para realizar una buena negociacién y

venta. A fin de cuentas, recomiendo capacitarse antes de comenzar un proceso tan importante

(Entrevistado 2)

“Conocer mis fortalezas como exportador y cudles son las fortalezas que tiene mi cliente
como importador, por lo que como vendedora internacional yo debo de tener los criterios,
contactos para saber como poder resolver algin problema y realizar la venta exitosamente. Un

punto de mejora siempre sera el asesorar al importador en todo el proceso y siempre realizar un
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documento de compraventa para especificar de quien depende que situacion del proceso si algo

sale mal.” (Entrevistado 4)

“Como recomendacion a considerar sera el ir preparado con todo como negociador, por
lo cual, entes gubernamentales ofrezcan asesorias y realizan mas publicidad para que aumente el

ingreso de empresas y estas estén conscientes del proceso y como abarcarlo.” (Entrevistado 8)

“Capacitar a los funcionarios que van a negociar, como lo es un agente de ventas en la
empresa. Buscar asesorias con PROCOMER, ellos realizan capacitaciones para estos temas,

ademas que pueden coordinar citas para negocios y ser tu intermediario.” (Entrevistado 9)

Andlisis.

Con lo detallado anteriormente, por colaboracién de personas profesionales en el tema de
negociaciones, se logra obtener como respuestas que la capacitacion es clave para iniciar un
proceso de negociacion para exportacion de bienes o servicios, es por ello, que entes
gubernamentales como PROCOMER o incluso camaras como CADEXCO entre otras, dan
asesorias con profesionales para enriquecer a un individuo y este garantice el triunfo de un acuerdo

de compraventa internacional.

Categoria 8. Alianzas estratégicas

Descripcion.

Las alianzas estratégicas son indispensables en el mundo del comercio, esto dara apoyo a
que la empresa crezca con el tiempo asi durante el tiempo de iniciacion tendra caras en diferentes
lugares de distintos paises alrededor del mundo que aporten facilidad a las negociaciones, por lo

mencionado anteriormente, se adjuntan a continuacién las siguientes respuestas:

“Buena alianza estratégica, acuerdos economicos, los recursos, también, la tecnologia ya

que se debe de tener buena comunicacion de un pais a otro, conocer siempre que tanta demanda
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tiene un producto para exportar porque hay paises en los que el producto puede ser barata su

compra, pero al ingresar a un pais como Costa Rica paga muchos impuestos.” (Entrevistado 5)

“Siempre apoyarse de los TLC o incluso crear alianzas estrategias que impulsen el

comercio de mi producto en empresas de diferentes partes del mundo.” (Entrevistado 6)

Analisis.

Los Tratados de Libre Comercio en Costa Rica son de gran beneficio para el gobierno
costarricense y demas paises. Ademas, una empresa también opta por las alianzas estratégicas que
logre obtener con otras internacionalmente por efecto, el llustre Colegio de Abogados de Madrid

(2021) agrega la siguiente informacion:

También conocidas como “Joint Ventures”, las alianzas estratégicas consisten en
una serie de acuerdos comerciales que permiten y facilitan la consecucién de un
objetivo comun que beneficie a todas las partes. Los tipos de alianzas son muy
variados y particulares, ya que estan disefiados para adaptase a las necesidades de
las empresas y la situacion actual del mercado. (parr. 3)

Gracias a esta estrategia, una empresa puede acceder a nuevos mercados,
incorporar nuevas tecnologias, aprovechar el “know-how” de otra empresa, ampliar
sus especialidades, expandir su cuota de mercado, entre muchos otros beneficios.
Puntualmente, en los negocios internacionales, esta es una opcion muy eficaz para
aquellas empresas que quieren expandir su negocio y desconocen el
comportamiento del mercado y las normativas del pais al que quieren llegar. Gracias
a una alianza estratégica con una empresa local pueden minimizar los riesgos y

alcanzar sus objetivos. (parr. 4)
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Interpretacion de los Datos

Después de realizar el andlisis que corresponde a las categorias antes mencionadas, con
respecto a las respuestas brindadas por los sujetos de estudio, se logro conseguir un conjunto de
datos importantes, los cuales se tomardn como referencia para su interpretacion. Cabe destacar que
todos los datos se obtuvieron de personas profesionales en negociaciones, comercio internacional
e incluso empresas exportadoras que van acorde con la carne bovina como el producto principal de

la actual tesis.

Primeramente, cabe destacar que desde la historia las negociaciones se han visto envueltas
en el comercio internacionales y dentro de ellas se encuentran temas variados como el marketing
internacional, ademas, de ambitos como los factores culturales, econdémicos, politicos, religiosos y
sociales que son de gran influencia para los acuerdos mundiales entre empresas para

internacionalizar bienes o servicios.

Costa Rica con el paso de los afios se ha convertido en uno de los grandes exportadores del
subsector agropecuario a nivel internacional, por lo cual su oferta exportable cada vez obtiene mas
reconocimiento en este campo Yy le permite al pais desarrollar y diversificar la misma, entendiendo
esto, el mercado de la carne bovina se ha ido aumento a lo que es el continente asiatico, por ejemplo,
China, es por eso que se plantea la negociacion para exportar a Qatar e incluso, es de gran beneficio

para el turismo en el afio 2023 que se estara presentando internacionalmente el mundial FIFA.

Con respecto a lo anterior, este pais arabe debera suplir toda necesidad que tengan los
extranjeros que los estaran visitando para potenciar su pais y por lo cual, esta negociacién para
exportar carne bovina a dicho mercado sera de ganar- ganar para ambas partes, trayendo mas
ingresos a Costa Rica potencializando el comercio que se encuentra y los beneficios que obtendra
Qatar con este negocio son exitosos, es por esto, a continuacion, se presentara lo previamente

analizado por unidades.

En la primera unidad de analisis, se adjunta el tema de las tacticas de negocio por lo cual,

se obtuvieron ocho diferentes categorias que van acorde con las negociaciones, se puede valorar
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como una de las categorias es la del estudio de mercado, este es un punto clave, pues esto involucra
la investigacion que el negociador realice para ofrecer su producto al vendedor con esto se conlleva
la preparacion, la buena comunicacion, el conocer la necesidad del producto, en este caso, carne

bovina, llegue a ser para la poblacion catari.

Por otra parte, se comenta sobre los tipos de negocios, al entrevistar a las muestras se
concluye que en su totalidad solo utilizan la negociacion colaborativa por lo cual, es beneficioso,
ya que, una empresa al ser pionera, eso quiere decir que quiera exportar por primera vez, esta tendra
como guia este tipo de tactica que es la que ha apoyado a las empresas exportadoras de carne bovina

a ampliar su mercado y realizar ventas masivas internacionalmente.

Como segunda categoria, se tiene los impactos de las negociaciones, ya sean beneficios, a
cémo pueden presentarse diferentes consecuencias de la mala utilizacion sin conocimientos previos
y variadas recomendaciones para mejorar dia con dia en este mundo que no deja de girar alrededor
del comercio internacional por su evolucion en cambios de todos los factores (econémico, cultural,

tecnoldgico, politico, social y religioso).

Por lo que son beneficios que se obtiene de la apertura de nuevos negocios con diferentes
mercados, el posicionamiento del producto 0 marca como empresa, la expansion de la cartera de
clientes y las alianzas estratégicas entre empresas de todo el mundo. Son temas muy relevantes que
se dan a conocer y los expertos en el tema tienen el conocimiento de ello, por lo cual es importante
incentivar a las empresas que quieren comercializar a conocer las ventajas de negociar y exportar
y no solo obtener ganancias, sino mayores experiencias que vienen dentro del comercio

internacional que enrigueceran su empresa haciéndola crecer.

No todo puede ser perfecto por lo cual, si se obtienen muchas ventajas de internacionalizar
un bien con una buena técnica de negocio, pero ¢qué podria pasar si no se emplea de la mejor
manera? Primeramente, esta pregunta puede ser cuestionada por empresas que no tienen los
conocimientos previos y no tienen un apoyo econdmico, por lo cual, punto imperdible a valorar

son las capacitaciones con entes gubernamentales, por ejemplo, PROCOMER e incluso se
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establecen varias camaras que dan asesorias gratuitas conforme a la empresa tenga exitoso lo ideal

sera pagar por capacitaciones para obtener mayores conocimientos.

Seguidamente, al utilizar errbneamente tacticas de negocio o la falta de preparacion es
notable como consecuencia segin las respuestas de las muestras se analiza la pérdida de
credibilidad, esto quiere decir la disminucion de confianza ante un producto y esto acabara en
pérdida de ganancias, de clientes y asi poco a poco una empresa puede terminar cerrando. Es por
esto que el motivo de la actual investigacion se basa en el apoyo para aquellas empresas que quieren

dar ese paso y buscan informacion sobre negociaciones.
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CAPITULO V: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

En este capitulo se muestran las conclusiones y recomendaciones a las que se llegaron, las
cuales se relacionan con los datos recolectados durante todo el desarrollo de la investigacion
realizada, para de acuerdo con los objetivos propuestos y el planteamiento del problema que es el
concluir cuél seria el estudio de las futuras negociaciones de empresas del sector pecuario del Valle

Central con miras a la exportacion de carne bovina hacia el mercado asiatico de Qatar para el 2022.

Conclusiones

Se concluye que, la buena comunicacion es clave para que ambas partes tanto, negociador
como cliente, se logren entender de la mejor manera ya que asi, se establecera lo que ambos desean

del acuerdo.

Para vender un bien o un servicio se concluye que, debe existir un estudio de mercado

porque asi, se logrard identificar la necesidad de este, para que no haya un fracaso en el negocio.

La téctica colaborativa es de las méas utilizadas y eficaces a la hora del acuerdo, por lo que
esto va a favorecer que el resultado de la negociacion sea Ganar- Ganar porque tanto como

negociador como cliente obtendran beneficios.

Por otra parte, se concluye que, un requerimiento para el ingreso de carne bovina, en materia
fitosanitaria es la certificacion HAL AL porque debe de estar autorizado por el pais de ingreso ya
que, es un producto que tiene contacto directo, en la ingesta, con el cuerpo humano y podria tener

consecuencias sobre el mismao.

Se concluye que, una tactica de negociacion es estudiar y tener claro las normas de
protocolo porque asi, esta, generara cercania con el cliente conociendo la manera adecuada para

manifestar las ideas del acuerdo.
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Por otra parte, se concluye que la apertura de negocios con diferentes mercados puede traer
beneficios en la buena utilizacion de las tacticas de negocios porque asi, las empresas extienden su

cara a través del mundo obteniendo mayores ingresos.

Se concluye, que las técnicas de negociacion deben de adecuarse a un especifico contexto
cultural porque es imprescindible para un correcto posicionamiento del producto.

Al realizar negocios con un representante del mercado de Qatar y comercializar en este
pais, se concluye, que este proceso permitird expandir la cartera de clientes en paises de la region

con similitudes culturales porque habra un aumento de confianza para internacionalizar el bien.

Por lo tanto, se concluye que, una consecuencia de no emplear de buena manera las
diferentes tacticas de negocio, es que puede resultar una negociacion desigual para ambas partes,
porque este puede ocasionar que el acuerdo comercial no sea viable a largo plazo y se pierda esta

via de exportacion.

Por consiguiente, se concluye que, para ingresar al mercado de Qatar, es primordial
demostrar la legitimidad y seriedad del acuerdo porque de esta manera, se dara seguridad al cliente

de que el negocio es viable para él y evitara la pérdida de credibilidad de la empresa.

Se logra concluir que, los @mbitos del mercado son fundamentales para el estudio de una
negociacion, porque, sin conocer dichos aspectos no se puede llegar a entender al cliente y lo que

este.

En conclusién, toda empresa debe realizar capacitaciones, con entes publicos o privados
porgue de esta manera, se obtendra la debida preparacion acerca de las posibles maneras en las que

se puede desarrollar una negociacion y, de esta forma, individualizar su proceso.

Las alianzas comerciales estratégicas, como lo es un Tratado de Libre Comercio (TLC), da

una ventaja en la implementacion de buenas tacticas de negocio con diferentes empresas por lo
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cual, se concluye que, establecen un ejemplo y una base porque a partir de esto, da el paso para

futuros acuerdos en el pais y en la region.

Por ultimo, para responder a la pregunta del planteamiento del problema, se concluye que,
se debe de entender que, para comercializar, es fundamental el conocimiento de estrategias de
negociacion, de las cuales, estan compuestas, por bases teoricas sobre factores de mercado, estudio
de tipos, estilos y tacticas que las empresas llegan a utilizar para el triunfo de un acuerdo. Por otra
parte, se tienen las negociaciones del sector pecuario que estas llegan a ser potenciales para

diferentes culturas, entre ellas la catari por su consumo tradicional que maneja la poblacion.

Se concluye que, el estudiar dichas estrategias se tiene como guia el hecho de investigar
experiencias de profesionales para obtener datos certeros y, por consiguiente, dar como respuesta
la viabilidad de que las empresas del Valle Central del sector pecuario de carne bovina negocien
con el mercado asiatico de Qatar.

Recomendaciones

Se recomienda, a las empresas que deseen negociar con el mercado de Qatar, asesorarse
con instituciones como la Corporacién Ganadera (CORFOGA) que brindan informacién acerca del
bien a exportar, para obtener los conocimientos béasicos del producto que se ofrece y lograr

comunicarlos eficientemente al cliente.

Por otra parte, al Departamento de Inteligencia Comercial de La Promotora del Comercio
Exterior en Costa Rica (PROCOMER) se le recomienda, realizar estudios de mercado de los
productos con mayor potencial de exportacidn a Qatar para que las empresas conozcan la viabilidad

de negocios con dicho pais.

Cabe recomendar, a las empresas del sector pecuario que deseen negociar utilizar como
técnica el tipo de negociacién colaborativa, porque se demuestran buenos resultados dentro de la

muestra de esta investigacion dando buenos resultados para ambas partes.
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Se recomienda, a las empresas del sector pecuario que deseen negociar a Qatar, obtener la
certificacion HALAL que ofrece el Departamento de Exportaciones de La Promotora del Comercio
Exterior en Costa Rica (PROCOMER) porque es un requisito primordial para el ingreso al mercado

catari.

A las empresas que desean negociar al mercado de Qatar se les recomienda, buscar apoyo
en camaras, por ejemplo, la Camara de Exportadores de Costa Rica (CADEXCO), especificamente,
en el departamento comercial, porque asi se les facilitara la informacion por medio de asesorias

para el conocimiento de las diferentes tacticas de negociacion que se pueden utilizar.

Se le recomienda, al departamento de la Direccion de Negociaciones Comerciales del
Ministerio de Comercio Exterior (COMEX), la apertura de charlas informativas sobre la adecuada
manera de comunicarse en una negociacion porque asi, toda empresa del sector pecuario interesada

en negociar con Qatar conocera la mejor manera para manifestarse durante un acuerdo.

Se le recomienda, a la Embajada de Qatar en Costa Rica, brindar espacios y servicios de
informacion cultural acerca de este pais porque se podra facilitar el proceso de adaptacion de las
técnicas de negociacion de las empresas.

Se recomienda, a las empresas que desean negociar al mercado de Qatar, realizar
previamente un plan de accion preliminar que se utilice para asentar las bases de la negociacion de

forma mas ordenada y concreta porque de esta forma, se obtendrd un mayor porcentaje de éxito.

A las empresas que desean negociar con Qatar, en caso de que no se hable un idioma en
comun, se les recomienda, buscar un traductor o intérprete para que facilite la comunicacién entre

ambas partes durante el acuerdo.

Al departamento de Investigacion de Mercados de La Promotora del Comercio Exterior en
Costa Rica (PROCOMER), se le recomienda, asesorar a las empresas pioneras del subsector
pecuario sobre los factores culturas, religiosos, sociales, politicos y economicos de los paises para

que ellas adquieran un previo conocimiento amplio y logren negociar de manera exitosa su acuerdo.
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Se le recomienda a la Direccion de Protocolo, Ceremonial del Estado y Culto del Ministerio
de Relaciones Exteriores y Culto que brinde charlas al publico en general respecto al protocolo
especificamente, de culturas arabes para que las empresas adquieran un mayor conocimiento de

dicho territorio.

A la Corporacién Ganadera (CORFOGA), se le recomienda, instaurar un departamento
Ccuyo objetivo sea brindar capacitaciones a las empresas adscritas sobre el potencial de exportacion

del bien porque asi, las empresas tendran un amplio conocimiento del potencial del sector pecuario.

Se recomienda, a la unidad de formacion al exportador de la Promotora del Comercio
Exterior de Costa Rica (PROCOMER), dar una guia sobre el desarrollo de una negociacion porque
de esta forma, las empresas del sector pecuario podran realizar un proceso negociacion

eficazmente.

Ademas, se recomienda, al departamento de promocién comercial de la Promotora del
Comercio Exterior de Costa Rica (PROCOMER), realizar mas ferias para que las empresas del
sector pecuario obtengan mayor contacto con inversionistas extranjeros para obtener amplio

conocimiento de diferentes mercados.

A los negociadores, se les recomienda, el realizar escenarios previos del acuerdo debido a
que es una buena tactica, que permite actuar con libertad y tener opciones de como expresarse para

obtener el éxito.

Por ultimo, se les recomienda, a las empresas del subsector pecuario de carne bovina ir
acompafados con un profesional, un negociador con experiencia, con el fin, de apoyo para su

primera negociacion para internacionalizar el bien.
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CAPITULO VI: PROPUESTA

Toda empresa, al estar en su pico de desarrollo, debe permanecer en él o puede caer en
declive, por ello se incentiva a que la misma internacionalice su producto o servicio, por lo cual es
de gran importancia estudiar las negociaciones previamente a exportar a un mercado desconocido,
ya que, en esto incluye todas las bases del marketing internacional. Un negociador debe estar
preparado previamente y dentro del tiempo de la negociacion para poder abarcar con éxito todos
los escenarios que se puedan presentar durante el proceso. Por otra parte, muy importante, entender
y estudiar su comprador, primeramente, para confirmar su viabilidad y posteriormente, para crear

un &mbito que se genere confianza y buena comunicacion.

Objetivo general

Proponer un plan de negociacién para las empresas del sector pecuario para la venta de sus

productos a los paises de la Peninsula Arabiga.

Objetivos Especificos.

Descubrir los posibles desafios que obstaculizan la internacionalizacion y venta productos

pecuarios hacia el mercado de la Peninsula Arabiga.

Elaborar una herramienta digital como punto de apoyo para las empresas pioneras del sector

pecuario con informacidn esencial para las negociaciones internacionales.

Perspectiva tedrica

Primeramente, cabe recalcar, que los negocios en Costa Rica dia con dia han mejorado vy,
como resultado, se tiene el alcance del Tratados de Libre Comercio con gran variedad de paises
alrededor del mundo. Por esta razén, la actual investigacion busca que las empresas del subsector

pecuario potencialicen su negocio conociendo las tacticas adecuadas y comercializando su
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producto concretando, mediante un previo plan de negociacion, el uso adecuado de estrategias para

alcanzar su objetivo.

Por consiguiente, se sabe que, para comercializar un producto, debe haber una previa
negociacion con su debido estudio y es por esta razon, que las herramientas tecnologicas han
mejorado y facilitado dicho proceso. Dentro de los beneficios se incluyen que, se obtiene la
comunicacion entre diferentes mercados de continentes lejanos, una bdsqueda mas segura de
informacién de datos y la expedicion de requisitos documentales para la internacionalizacion y

venta.

Un rol comun dentro de una empresa nacional es la compraventa local por lo que, hay una
necesidad de apoyar a aquellas empresas pioneras en negociaciones internacionales que no cuentan
con alguna experiencia en este ambito. Por ello, se elaborara una péagina web donde se pueda
instruir a dichos negocios empleando, como ayuda, un apartado de preguntas y respuestas.

Después de conocer dicho hecho, se continuara realizando una pagina web donde se aporten
datos informativos y sugerencias teoricas de lo recolectado mediante esta investigacion, donde se
emplean los tipos de negociacion recomendados para efectuar en un plan comercial en desarrollo
en una empresa del sector pecuario. Ademas de que habra un espacio donde se dara a conocer
temas sobre los factores mas importantes de los mercados que componen la peninsula arabiga para

orientar a las empresas pioneras.

Por otra parte, se estard adjuntando informacion sobre los desafios que obstaculizan la
internacionalizacion y venta de productos pecuarios hacia el mercado de la Peninsula Arabiga.
Cabe destacar, que en Costa Rica no se ofrece toda la informacion necesaria sobre negociaciones
que involucran experiencias previas ni el estudio de mercado en especifico, para esta peninsula
compuesta por 7 paises que son: Bahreéin, Kuwait, Oman, Qatar, Arabia Saudita, Yemen y Emiratos

Arabes Unidos. A causa de ello, se implementara dicha herramienta digital.
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Propuesta

Como se menciono anteriormente, se realizara una pagina web que serd empleado como
propuesta, ya que, es de mayor atraccion para las personas, es por esta razon, que se estaran
adjuntando diferentes temas con ilustraciones para mostrar las ideas principales de lo que se quiere
dar a entender en beneficio a las empresas pioneras del sector pecuario que desean negociar

internacionalmente para la comercializacion de sus productos del sector pecuario.

llustracién 4:Creacién de pagina web

Nota: Rosales, 2022

Por consiguiente, posterior, a la creacion de la pagina web se veré, en el inicio en su parte
inferior, un aviso para registrarse el cual, al ingresar el correo enviard un link de registro, con el
que ser redireccionado a un formulario de Google con la idea de que toda empresa interesada del
sector pecuario llene su informacion de contacto y los posibles desafios internos al negociar e
internacionalizar un bien con mercado alrededor del mundo. Seguidamente, estos retos se
adjuntaran se mostraran en una base de datos ya que, junto con los contactos y alianzas estratégicas
con la que cuenta la pagina se llegaran a posibles soluciones para continuar con el proceso de

negociacion.
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llustracién 5: Registro de email

Ponte en contacto Registrate

Visitanos

Uamanos

+506) 22452

o -
rfo@enta. nokutions cor

Nota: Rosales, 2022

llustracion 6: Formulario de registro

MRA SOLUTIONS S A

Nota: Rosales, 2022

En el inicio de la pagina web se podran encontrar espacios con diferente informacion. En
el primer apartado se visualiza las alianzas con los entes como, por ejemplo, PROCOMER,
CORFOGA, CADEXCO, MEIC y COMEX con los que cuenta la pagina de asesorias, de ellas se
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redireccionaran hacia las paginas oficiales de cada una en beneficio de la empresa y las necesidades

por la cual se esté realizando la busqueda en primera instancia.

lustracion 7: Alianzas Estratégicas de la pagina

Alianzas Estrategicas

Nota: Rosales, 2022

Seguidamente, se muestra una pestafia donde cada empresa del sector pecuario ya
previamente registrada observard los contactos con los que la pagina web cuenta para mayor
facilitacion y apoyo del proceso. En este caso, por ejemplo, se mostrara informacion de contacto
de traductores especificos para cada pais de la peninsula arabiga, ademas, perfiles de negociadores
con experiencia y, por ultimo, investigadores de mercado con la intencion de realizar un

encadenamiento.

llustracién 8: Pestafa de contactos

Nuestro equipo

Nota: Rosales, 2022

Suponiendo que se encontraran diferentes pestafias que daran informacion sobre el plan de

negociacion con paises de la peninsula arabiga. Estos apartados cuentan con estudios de mercado
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de los que son de interés, ademas, de andlisis PESTEL donde este, cuenta con los &mbitos sociales-

culturales, econémicos, politicos de un territorio sobre los productos pecuarios.

Basado en lo anterior, es de suma importancia que la pagina contenga informacion acerca
de las certificaciones que se tienen como requisito para que un pais admita la importaciéon de una
empresa del sector pecuario, por ejemplo, si la empresa esta interesada en Qatar, se brindara la
informacidn, junto con un link que abre a PROCOMER, ya que este ente realiza capacitaciones

sobre la misma.

Para finalizar, la pagina contara con informacion bésica de un acuerdo internacional, por
ejemplo, los diferentes tipos de negociaciones, como estrategias, tacticas y estilos. En efecto, dicho
esto orientara a la empresa del sector pecuario a el estudio tedrico de un plan de negociaciones

internacionales.

llustracion 9: Servicios de la pagina

Servicio integral
para tu negocio

Latudion de Mercado de In
Peninauls Ardbiga Andlialn PESTEL do los mercada de Tooria sobire las Negociaciones

la Peninsula Ardbiga Intemacionales

Nota: Rosales, 2022

Se quiere aclarar que, la pagina desea dar informacion relevante y segura a toda empresa
del sector pecuario como a los negociadores para asesorarlos. Dicha plataforma, tendra la opcion
de que diferentes usuarios podran enviar informacion la cual sera valorada previamente a subirse
al inicio, con esto se desea que todo sea confiable y no cualquier usuario tenga acceso para

modificar informacion y este sea regulado.
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lustracion 10: Acceso de preguntas

Informacion de
contacto

£ et aDeaaT Same MRS CITTRLTEL @ FISURT eTRasr
TERFTIACOS S IITROITY TTOOUSTe DS S8 s oo kA
SAUTIONS S A

Nota: Rosales, 2022

Finalmente, la idea de realizar una pagina web, es dar énfasis en la parte tecnoldgica que
hoy en dia es alcanzable para muchas empresas. Este factor es de gran importancia y, como
resultado, se obtiene la comunicacidn facil, segura y viable entre mercados y continentes a miles
de kilémetros uno del otro. Esto es de gran ventaja para toda empresa pionera por lo que, en efecto
sera factible para su estudio y comprension. Los datos provendran de empresas con experiencia,
entes gubernamentales y privados de Costa Rica que cuentan su profesionalismo en negocios

internacionales.
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APENDICES

Anexos

Cuestionario para la investigacion

¢Cudles tacticas de negociacion considera usted que son frecuentemente utilizadas al

realizar acuerdos internacionales para exportacion?

¢Cudl es la importancia de cada tactica de negociacion utilizadas internacionalmente, que

menciona anteriormente?

Con respecto a su experiencia, ¢Cuales son los pasos a seguir para que una negociacion

internacional se pueda llevar a cabo satisfactoriamente?

¢De qué manera influye el manejo de protocolo para el éxito o pérdida de una negociacion

internacional?

De acuerdo a su experiencia ¢cual seria el proceso de eleccidn de las tacticas de negociacion

internacional indicadas que depende de un mercado en especifico?

Segun su criterio ¢qué beneficios se llegan a dar de acuerdo a la utilizacion de tacticas de

negocios en &mbitos internacionales?

¢ Qué consecuencias se obtendran al realizar un acuerdo internacional y utilizar técnicas de

negociacion no adecuadas para el mercado al que se quiere exportar?

¢Cual es la relacion de los diferentes contextos (cultural, religioso, politico, social) con

respecto al tema de la negociacién internacional?

¢Cuales puntos de mejora considera usted que se podrian aplicar para lograr un buen

equilibrio entre la comercializacion y negociacion internacional?
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10. Segun su experiencia ¢qué recomendaciones podria usted explicar para que las empresas

logren una exitosa negociacion internacional?



