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Conceptos clave

Técnicas de Herramientas y estrategias para controlar y llevar a feliz término
negociacion una negociacion.
Es el espacio que hay entre lo que las partes estan dispuestas a Margen de
ceder en una negociacion. negociacion
Ventajas absolutas y Teorfas del comercio que buscan los beneficios en la realizacion
comparativas de transacciones entre 1os paises.
Graficos que muestran las diferentes combinaciones de Frontera de
produccion que un pais puede realizar con la utilizacion de los Posibilidades de
mismos recursos de produccion. Produccion (FPP)

Fuente: elaboracion propia.
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Introduccion

Cualquier actividad del ser humano involucra negociar. Es una forma civi-
lizada de arreglar las diferencias o disputas entre los seres humanos, cam-
biamos el mazo por la palabra. Dependiendo del momento, la persona, las
circunstancias, el lugar, la cultura y las costumbres de los diferentes grupos
sociales, se debe elegir la forma de negociar. Hay diferentes instancias de
negocios, lo que significa que se negocia con uno mismo, con Dios, con la
pareja, con los padres, con los profesores, en todo momento y con todos
los que estan alrededor nuestro, tratando de influenciar al otro “para que
haga lo que uno quiere que haga”. Negociar, entonces, es una habilidad
de las personas que requiere analizar muy bien los comportamientos para
reflexionar y explotar las habilidades de las personas.

Las habilidades de negociar se unen con las escuelas del comercio y la
frontera de posibilidades de produccion (FPP), que entre dos regiones o
paises cuentan con producciones comunes, con el animo de potenciar y
aterrizar una manera mas practica de identificar los beneficios del comer-
cio. Esto mediante la idea de buscar economias abiertas para el beneficio
econdmico de todos, rompiendo con doctrinas tradicionales como el caso
de la autarquia.

Escuelas de negociacion

Frente a una problematica cualquiera, sin importar su raiz, se pueden pre-
sentar diversas formas o posturas de los negociadores con respecto al pro-
blema. Se identifican dos posiciones: la cooperaciéon y la confrontacion,
que dan origen a las escuelas de negociacion, tratadas ampliamente en la
teoria de juegos.

Ahora bien, se conocen dos escuelas de negociacién: la tradicional o ga-
nar-perder, y la negociacion de Harvard o ganar-ganar. Con estas escuelas
se explican los sentimientos que las personas perciben cuando estédn en
un proceso de negociacion, como pueden ser la satisfaccion y la felici-
dad, traducidas al éxito que se siente cuando se realiza un negocio; o los
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sentimientos contrarios, que serian la decepcion y la tristeza, que finalmen-
te se verian como un fracaso.

La escuela ganar-ganar busca acuerdos que beneficien y satisfagan a las
partes permitiendo soluciones adecuadas. Normalmente, estos escena-
rios vienen cargados de innovacién y creatividad de forma cooperativa,
generando climas de conflanza, evitando oposiciones significativas de los
intereses particulares y proponiendo soluciones participativas y de coope-
racion capaces de proyectarse a largo plazo.

La escuela de ganar-perder tiene un objetivo distributivo e impositivo. La fuer-
za se convierte en el principal aliado, cualquier concesién se ve como debili-
dad, y existe la oposicion entre las partes con pocas oportunidades de llegar
a un acuerdo que beneficie al adversario. En términos de la teoria de juegos,
es un juego de suma cero, lo que significa que todo lo que uno gana es por-
que lo esté perdiendo el otro. Es una perspectiva que se asocia a la guerra.

Roger Fisher et al. (1991) mencionan las técnicas de negociacién como
“suave” o “dura”. La suave (método Harvard o ganar-ganar) evita los con-
flictos y la dura (método tradicional o ganar-perder), como opuestos extre-
mos. En la primera se busca un acuerdo justo, satisfaciendo los intereses
de las partes y la eficiencia y, que el otro esté dispuesto a negociar, no
romper una relacién. Se persigue la amistad, la amabilidad y con mucha
oportunidad de recompra. Mientras en las negociaciones duras permite
tacticas sucias como el chantaje, embuste y demds formas, que conllevan
al engafio. No importa la relacion, la posicién es extrema y poco sélida, no
genera confianza, y normalmente se enfrentan a costos y desgastes eleva-
dos, poco reparadores.

A continuacion, se analizard un ejemplo:

Marfa quiere comprar un automévil y Luis quiere venderlo. Planteamos
ahora unos posibles resultados de lo que sucede con la negociacion:

1. Una vez terminado el negocio, Maria se monta en su auto y arranca.
Ella se va muy contenta y satisfecha por haber realizado este negocio,
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mientras que Luis se queda alli y no se siente bien con la negociacién;
¢l piensa que Maria saco provecho y se siente perdedor en todo el
proceso. Claramente, Maria es ganadora y Luis es perdedor.

2. Una vez terminado el negocio, Maria se monta a su auto y arranca.
Ella no est4d muy contenta con el negocio, piensa que Luis tomo ven-
taja y se siente perdedora de todo el proceso. Luis, por el contrario, se
siente triunfador con la negociacion, estd muy contento. Claramente,
Maria es perdedora y Luis es ganador.

3. Una vezterminado el negocio, Maria se monta a su auto y arranca. Ella
estda muy contenta con el negocio, se siente ganadora, piensa que seria
bueno encontrarse nuevamente con Luis para hacer méas negocios con
él. Luis también se siente triunfador con el proceso de negociacion y
estd muy contento. Maria es ganadora y Luis también.

Técnicas de negociacion

Loideal en cualquier negociacién hoy en dia es que las partes se sientan ga-
nadoras. Siempre se debe procurar realizar negociaciones de ganar-ganar
o escuela de Harvard.

A través de las técnicas de negociacién, las personas pueden asegurar
mayor éxito en el mundo de los negocios empresariales, adquiriendo ha-
bilidades con el &nimo de alcanzar los acuerdos que, sobre todo, logren
beneficios mutuos para las partes (ganar-ganar). Esto mejora las relaciones
comerciales y fortalece los lazos de formas duraderas.

Algunos autores de libros de técnicas de negociacion, como es el caso de
Fisher et al. (1991), comentan que las técnicas de negociacién son habili-
dades que se pueden aprender y mejorar con el tiempo, no solamente for-
mas de persuasion o dominio de una idea. Son procesos de aprendizaje
constante a través del entendimiento y la recoleccién de informacién de
forma continua. Algunas situaciones para tener en cuenta y lograr mayor
efectividad en las negociaciones seran:
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* Definir y conocer los objetivos: antes de empezar cualquier nego-
ciacion se debe tener en cuenta qué es lo que se quiere conseguir,
asf como identificar y localizar los objetivos durante el proceso de
la negociacion. Una vez identificados, no se deben perder de vista,
sino siempre tenerlos en cuenta.

* Escuchar: buen negociador es aquel que escucha, esté atento a lo
que sucede a su alrededor, pone cuidado a los detalles y a lo que
dice la contraparte. Asi, identifica sus necesidades e intereses, rea-
liza preguntas cerradas, concretas y de refuerzo encaminadas a ob-
tener informacién especifica.

* Confianza: se debe crear un ambiente de mutua confianza en donde
los negociadores se sientan comodos y permitan que los procesos
de negociacién fluyan con tranquilidad y empatia.

° Opiniones: crear multiples opciones, encontrar y plantear solucio-
nes creativas beneficiosas para las partes involucradas, permitien-
do un ambiente comodo empoderado y colaborativo.

° Concesiones: en cualquier proceso de negociacién se dan conce-
siones; cuando una de las partes hace concesiones, compromete a
la contraparte a acceder en el mismo sentido demostrando de esta
forma buena voluntad y compromiso hacia los mejores acuerdos.

° Mantenerla calma: no demostrar emociones en el proceso de nego-
ciacion, mantener la serenidad y ser racional frente a los objetivos;
pensar antes de actuar.

* Buscar los acuerdos: llegar a consensos claros, no dejar detalles al
azar; se debe buscar que los acuerdos sean conscientes para ambas
partes y que se definan muy bien los términos y condiciones.

Existen distintas estrategias que se utilizan en un proceso de negociacién

como, por ejemplo, la creacién de opciones. Consiste en no llegar a una ne-
gociacion sin tener algunas otras alternativas u opciones reales creando un
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ambiente de seguridad al momento de la negociacion. El balance es otra
estrategia integrativa en la cual se dejan notar las ventajas, ingresos, costos
y beneficios de las diferentes propuestas de solucién, visualizando el con-
flicto desde los activos y pasivos generales de la negociacion, para facilitar
el analisis que lleva a la toma de decisiones més adecuada. Los peldafios de
la escalera son otra estrategia que se construye a media hora y la negocia-
cion prospera en cada avance con la idea de hacer sacrificios adicionales.

Una de las estrategias més conocidas en los procesos de negociaciéon es
la que Maubert (1993) propone. La llama e/ salami, que consiste en dividir
en pedazos pequefios el total de la negociacion, tal cual como se come el
salami o el salchichon.

En el caso de la compra y venta de un auto, por ejemplo, el negocio se
podria dividir en varias partes: el precio, el color del auto, los tiempos de
entrega, la forma de pago, los accesorios y demas condiciones que pueden
hacer el todo de una negociacion. Para nuestro ejemplo vamos a suponer
negociar el precio; lo ponemos sobre una linea numeérica identificando los
valores positivos y negativos. Al lado negativo pondremos a Maria y en la
parte del signo positivo a Luis, asi:

Precio
= o
< 1 | >
Maria Luis

Figura 1. Margen de negociacién

Fuente: elaboracion propia.

Maria quiere pagar menos precio por el auto, asi que se ubica al lado iz-
quierdo de la linea, mientras que Luis quiere el mayor precio por su auto,
entonces se ubica al lado derecho de la linea.

Primera situacion: Maria tiene $10 millones y quiere comprar el auto con los
$10 millones o menos; Luis quiere vender su auto en mas de $20 millones.
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Precio
= als
< 1 | >
Maria Luis
D L
10 millones 20 millones

Figura 2. Margen de negociacion situacion 1

Fuente: elaboracion propia.

En este negocio no hay nada que hacer, no hay margen de negociacién
ni punto de negociacién, solo se estd perdiendo el tiempo (transaccién
imposible).

Segunda situacion: Maria tiene $15 millones y quiere comprar el auto con los
$15 millones o menos, Luis quiere vender su auto en mas de $15 millones.

Precio
= +
< >
Maria Luis
< 15 millones > 15 millones
— 1

Figura 3. Margen de negociacion situacion 2

Fuente: elaboracion propia.

En este negocio hay punto de negociacién, mas no hay margen de nego-
ciacion; solo bastaria encontrar el punto y se lograria realizar el negocio (un
punto posible de transaccion).
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Tercera situacion: Maria tiene $20 millones y quiere comprar el auto con
los $20 millones o menos; Luis quiere vender su auto en mas de 10 millones
de pesos.

Precio
= 7
< | | >
Maria Luis
10 millones 20 millones
L «—

Figura 4. Margen de negociacion situacion 3

Fuente: elaboracion propia.

En este negocio hay margen de negociacion. El margen, intervalo o seg-
mento es todo el espacio que hay entre los $20 millones de Maria y los $10
millones de Luis (varias transacciones posibles). Cualquier negocio que se
realice o proponga con precio entre estos segmentos, permite que tanto
Marfa como Luis ganen (ganar-ganar) y si el negocio se plantea por fuera
de estos intervalos, hay uno que gana y otro que pierde (ganar-perder).

Determinar estos margenes de negociacion se convierte en uno de los prin-
cipales propésitos de busqueda de las partes para llegar a una negociacion
exitosa. En los procesos de negociacion se pueden plantear mas escenarios
y revisar que se estén cumpliendo dentro de estos pardmetros.

Vistas la dindmica de la negociaciéon y sus técnicas, ahora se pretende
relacionarlas con las teorias del comercio. Este ejercicio es vital, ya que
le permite a los negociadores de un pais lograr acuerdos comerciales més
coherentes y basados en los resultados cientificos, con escenarios posibles
a la realidad, a través de los segmentos de negociacion que permiten
visualizar hasta dénde son beneficiosas las teorias del comercio para cada
pais o regién.
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Teorias del comercio

El comercio ha sido una practica fundamental en la historia de los seres
humanos. Esto por el afdn de conseguir los bienes y los servicios que la
sociedad necesita, pero que no produce (o si los produce, los produce defi-
cientemente). Los economistas a lo largo de los afios han tratado de com-
prender y estudiar la dinamica del comercio entre las naciones, desarro-
llando asi las diferentes teorias del comercio, dentro de las que se destacan
dos: la ventaja absoluta y la ventaja comparativa.

Ventaja absoluta y ventaja comparativa

La ventaja absoluta fue desarrollada por el economista cldsico Adam Smith
y propuesta en su obra La riqueza de las Naciones en el siglo XVIII. Establece
que un pais debe especializarse en producir aquellos bienes y servicios
con mayor eficiencia que otros (Smith, 1996). Por ejemplo, si un pais tiene
unas condiciones de producciéon como tierra fértil y agua necesarias para
producir frutas y verduras de alta calidad con menor costos que otro pais,
cuenta con una ventaja absoluta en la produccién de estos productos.

La ventaja comparativa, por otro lado, fue desarrollada por el economista
David Ricardo en su obra Principios de Economia Politica y Tributacién en
el siglo XIX. Esta propone que un pais debe especializarse en producir los
bienes y servicios con los cuales tiene una ventaja comparativa, es decir,
con el menor costo de oportunidad con relaciéon a otros bienes y servicios
que produce (Ricardo, 1817).

A continuacion, se analiza un ejemplo:
En la siguiente tabla se muestra la produccion de dos paises (A y B).

Ambos producen maiz y trigo en toneladas por una semana de trabajo
de produccién.
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Tabla 1. Produccién de dos paises (maiz y trigo)

Pais / produccion | Maiz | Trigo
A 10 16
B 16 16

Fuente: elaboracion propia.

La ventaja absoluta en la produccion de maiz la tiene el pafs B, ya que con
los mismos recursos produce maés. La ventaja absoluta en la produccion de
trigo no la tiene ninguin pafs, porque con los mismos recursos producen lo
mismo.

Para saber quién tiene la ventaja comparativa es necesario determinar el
costo de oportunidad de cada pais asf:

Pais A
El costo de oportunidad de producir una tonelada de maiz =

(dejar de hacer 16 de trigo)

= 16detrn
por hacer 10 de maiz ¢ g0

El costo de oportunidad de producir una tonelada de trigo =

(dejar de hacer 10 de maiz)

= 0,625 d ;
por hacer 16 de trigo emaiz

Pais B
El costo de oportunidad de producir una tonelada de maiz =

(dejar de hacer 16 de trigo)
por hacer 16 de maiz

= 1detrigo

El costo de oportunidad de producir una tonelada de trigo =

(dejar de hacer 16 de maiz)
por hacer 16 de trigo

= 1 demaiz
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Una vez calculados los costos de oportunidad de cada uno de los paises, se
analiza quién tiene el menor costo de oportunidad.

El costo de producir maiz en el pais A es dejar de hacer 1,6 de trigo,
mientras en el pais B el costo de producir una de maiz es dejar de hacer
1 de trigo, por lo cual la ventaja comparativa en la produccion de maiz la
tiene el pais B, ya que su costo de oportunidad es menor. El pais B debe
dedicarse a producir maiz.

El costo de producir trigo en el pais A es dejar de producir 0,625 de maiz,
mientras que en el pais B, el costo de producir una de trigo es dejar de ha-
cer 1 de maiz. Lo que significa que el pais A tiene la ventaja comparativa en
la produccion de trigo. El pais A debe dedicarse a producir trigo.

Ahora, es necesario relacionar las teorias del comercio con el modelo eco-
nomico de frontera de posibilidades de produccion (FPP), ya que el modelo
permite visualizar la combinacion de produccion de dos productos que uti-
lizan los mismos factores de produccién. Al enfrentar las graficas de cada
pais es posible destacar y visualizar facilmente los datos para poder calcu-
lar los costos de oportunidad con los cuales se revela la teoria de comercio
de la ventaja comparativa.

Modelo de frontera de posibilidades de produccion (FPP)

Algunos economistas como Samuelson y Nordhaus (2019) consideran al
modelo de FPP como una herramienta en economia que relaciona la pro-
duccién de dos bienes o servicios en una economia, de acuerdo con los
recursos y la tecnologia disponibles. Consiste en representar graficamente,
mediante una curva que muestra las combinaciones de dos productos
que una economia puede producir, usando recursos y tecnologia total
eficientemente.

La grafica muestra una relacion inversa entre la produccion de un bien
con respecto a otro, seflalando las diferentes combinaciones posibles. Un
punto por dentro de la frontera estard indicando que se produce de una
forma ineficiente, pues hay desperdicio de recursos; si el punto se sale de
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la frontera, indicara que la produccion es imposible de realizar con los re-
cursos existentes.

Para nuestro ejemplo, se grafica para cada pais su respectiva FPP en don-
de se utilizan total y eficientemente los recursos productivos comunes para
producir maiz y trigo, asf:

maiz
10
FP

16 trigo

Figura 5. Frontera de Posibilidades de Produccion del pais A

Fuente: elaboracion propia, 2023

Si el pais A dedicara todos sus esfuerzos y recursos a producir maiz, podria
tener una produccion de 10 toneladas de maiz y ninguna de trigo; si se de-
dicara a producir solo trigo, utilizando total y eficientemente sus recursos,
podria producir 16 de trigo y ninguna de maiz.

A

maiz
16

FPP

>

16 trigo

Figura 6. Frontera de Posibilidades de Produccién del pafs B

Fuente: elaboracion propia.
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Si el pais B, dedicara todos sus esfuerzos y recursos a producir maiz, podria
tener una produccién de 16 toneladas de maiz y ninguna de trigo; si se de-
dicara a producir solo trigo, utilizando total y eficientemente sus recursos,
podria producir 16 de trigo y ninguna de maiz.

Estos paises pueden distribuir sus recursos para producir los dos produc-
tos. De esta manera, tendrédn una combinacion de puntos tal que cualquier
combinacién que realicen, de forma total y eficiente, estara sobre la FPP.
Un punto por dentro de la FPP significa que la produccion se realiza utili-
zando deficientemente los recursos y un punto por fuera de la FPP significa
que es imposible la produccion, ya que no se cuenta con los recursos nece-
sarios para llegar a estos puntos.

Ahora supongamos que tanto el pais A como el Pais B son autérquicos
(ausencia de comercio, todo lo que producen lo consumen, el consumo es
igual a la produccion), y que utilizan la mitad de los recursos para producir
maiz y la otra mitad de los recursos para producir trigo, sus gréficas que-
daran asi (figura 7):

A

maiz
10
Autarquia

8 16 trigo

Figura 7. Punto de Autarquia del pais A

Fuente: elaboracion propia.

Con esta combinacién de produccion en autarquia, el pais A queda produ-
ciendo y consumiendo 5 toneladas de maiz y 8 toneladas de trigo (figura 8).

161



Negocios internacionales en tiempos de cambio: entornos globalizados

4
maiz 16
Autarquia

16 trigo

Figura 8. Punto de Autarquia del pais B

Fuente: elaboracion propia.

Con esta combinacién de produccion en autarquia, el pais B quedaria pro-
duciendo y consumiendo 8 toneladas de maiz y 8 toneladas de trigo.

En uno de los principios que Mankiw (2012) propone, el comercio se consi-
dera como una invitacion a realizar intercambios entre paises, ya que bene-
ficia a las partes involucradas en la medida en que separa la produccion y
el consumo. A la vez permite mayor consumo gracias a la especializacién.

Para nuestro ejemplo, y partiendo de la situacion de autarquia, ahora invita-
mos a los paises A y B a que realicen comercio. En el segmento de negocios
de la gréafica se pone el valor de una tonelada de maiz (el costo de oportuni-
dad), que corresponde a lo que cuesta en cada uno de los paises, asi:
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1 de Maiz
= als
< | | >
Pais “B” Pais “A”
1 de trigo 1,6 de trigo
L «—

Figura 9. Margen de negociacion de una tonelada de maiz

Fuente: elaboracion propia.

El pais B debe producir maiz e intercambiar con el pais A por trigo; cual-
quier valor que esté en el intervalo de 1 tonelada de maiz a cambio de 1
tonelada de trigo, hasta 1,6 toneladas de trigo, son situaciones de negocios
que benefician a ambos paises. Sera habilidad de los negociadores de las
partes tratar de sesgar hacia un lado a su favor, por ejemplo, un plantea-
miento de negocio seria: por una tonelada de maiz que entregue el pais B,
recibe 1,4 toneladas de trigo, Este es un posible negocio de ganar-ganar.

Con este negocio el pais B debe hacer una tonelada mas de maiz, lo que
implica que ahora deja su autarquia y produce 9 de maiz y 7 de trigo.

A
maiz 16

:

7 8 16

trigo
Figura 10. Separacion de la autarquia, la produccién en el pais B

Fuente: elaboracion propia
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Con esta produccion y planteamiento del negocio, el pais B quedaria con-
sumiendo 8 de maiz y 8,4 toneladas de trigo, lo que significa que mejora su
consumo en 0,4 toneladas més de trigo.

A

maiz 16

Consumo

84 16 trigo
Figura 11. Separacién de la autarquia, el consumo en el pais B

Fuente: elaboracion propia.

En la figura 11, se observa que el punto de consumo esté por fuera de la
frontera de posibilidades de produccion, lo que indica que un pais puede
consumir més de lo que produce gracias a la actividad de comercio que
mejora el bienestar de todos.

Por su parte el pais A tiene que producir 1,4 toneladas méas de trigo para
entregar al pais B y asf recibir una tonelada de maiz. Su produccién a
partir de la autarquia con la negociacién quedaria en: 9,4 toneladas de
trigo y 4,125 toneladas de maiz. Hay que recordar que por cada tonelada
de trigo adicional, deja de producir 0,625 toneladas de maiz; como pro-
duce mas de la tonelada de trigo (1,4) significa que deja de producir 0,875
toneladas de maiz (0,625 x 1,4 para sacar la proporcién).
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maiz
10

4,125

894 16 .
trigo
Figura 12. Separacion de la autarquia, la produccion en el pais A

Fuente: elaboracion propia.

A partir de esta produccion ahora revisamos cudnto queda consumiendo
del pais A. Como produjo 1,4 toneladas mas de trigo para entregar en el
negocio, su consumo de trigo es de 8 toneladas y de maiz es de 5,125 tone-
ladas. A partir de la negociacion quedd produciendo 4,125 toneladas de
maiz, més una tonelada que recibe por el negocio.

A
maiz

10 Consumo

5,125 | L

16 .
trigo

Figura 13. Separacion de la autarquia, el consumo en el pais A

Fuente: elaboracion propia.
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Enla figura 13, se observa que el punto de consumo esté por fuera de la FPP,
lo que indica que un pais puede consumir mas de lo que produce gracias
a la actividad de comercio. Ahora el pais A, gracias a la negociacion, puede
consumir 0,125 toneladas de maiz mas que cuando estaba en autarquia.

Nueva y novisima teoria del comercio internacional

De acuerdo con Gonzélez Blanco (2011) existen diferentes teorias del co-
mercio que se pueden agrupar en tres categorias: la tradicional, la nueva
teoria del comercio internacional y las que denominan como novisimas.

En las teorfas tradicionales estan la ventaja absoluta de Adam Smith y la
ventaja comparativa de David Ricardo, que sostienen este capitulo. Dentro
de la nueva teorfa del comercio internacional estdn el comercio intrain-
dustrial y el comercio entre paises similares, que nacen como respuesta a
aquellos paises que producen lo mismo que importan. Por ejemplo, los que
producen automoviles, pero que también los importan de otras partes del
mundo. Uno de los principales modelos econémicos fue desarrollado por
Bela Balassa en 1966, que crea la Comunidad Econémica Europea (CEE).
Otros modelos tienen en cuenta las economias a escala y la diferenciacion
de productos, dentro de los que se consideran la competencia monopolis-
tica y el dumping reciproco.

Los modelos novisimos consideran la comercializacion y produccién de em-
presas heterogéneas en donde producen lo mismo de forma muy diferente,
impactando variables como los costos de produccion. Dentro de los autores
maés representativos estan los profesores Richard Baldwin y Rikard Forslid.

Reflexiones finales

Los paises deberian realizar actividades de comercio, ya que este puede
mejorar el bienestar de todos, en la medida en que permite desarrollar acti-
vidades de negociacién. Para esto es necesario que las personas adquieran
habilidades y destrezas que hagan que la negociacién sea conveniente para
las partes.
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Capitulo 6
Negociar y las teorias economicas del comercio

Ahora bien, la negociacién como concepto se refiere a un grupo de habi-
lidades que se debe estudiar, aprender y desarrollar con el &nimo de sacar
el mejor provecho. En ese sentido es mejor, si se puede, integrar conoci-
mientos econdmicos con habilidades de las personas, como es el caso de
las destrezas de negociacion.

En términos generales, se debe procurar realizar negocios en economias
abiertas con el &nimo de evitar la autarquia y asi generar oportunidades de
negocios que beneficien a todas las comunidades econémicas.

Para finalizar, es importante destacar que algunos acontecimientos trascen-
dentales en la vida de ser humano hacen que las costumbres y las tradi-
ciones cambien, y que consecuentemente se dicten nuevas condiciones de
interaccién en la sociedad. Ese fue el caso del acto de negociar, dentro del
marco de lo que la humanidad vivioé con la pandemia del Covid-19. Hubo
nuevos escenarios; ahora en la coyuntura de la pospandemia la negociacién
cambio en los medios y en algunas formas de comunicarnos, quizas un poco
maés impersonales. Sin embargo, la esencia de las técnicas y de los modelos
que aqui se presentan a proposito de las negociaciones, no ha sufrido cam-
bios significativos.

Preguntas orientadoras

¢ ;Coémo saber desde qué momento una negociacion beneficia a todas
las partes involucradas y hasta dénde deja de serlo?

*  ;Qué parametros hay que tener en cuenta cuando afrontamos un pro-
ceso de negociacion?

*  ;Coémo es que a través del costo de oportunidad podemos calcular los
pardmetros mas convenientes para que una negociacion sea benefi-
ciosa para las partes involucradas en el proceso?

*  ;Qué teorias de comercio se usan mas y se consideran en los procesos
de negociacién entre los paises?
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