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Relacion entre Prospectiva, Competitividad y su Importancia en las Tareas del Negociador Internacional
Resumen

La Prospectiva es una disciplina que busca el desarrollo estructural de las organizaciones y el
desempeno profesional. Este articulo aborda la relacién entre esta disciplina, la competitividad y
la construcciéon de futuro por medio de la ejecucién de las tareas del negociador internacional,
especialmente en la construccion de estrategias de negociacién en un entorno cada vez mas
globalizado y descentralizado.

Se evidencia que la prospectiva establece las bases de formulacién de escenarios alternativos
para hacer negocios, adquirir visiones de negocios a largo plazo y establecer procesos de
negociacién mucho més participativos, integrales, sistémicos y eficaces; que son, en esencia, las
tareas fundamentales del negociador internacional.

Mientras el negociador Internacional corresponda efectivamente a estas tareas, con visidn
prospectiva, el alcance de un adecuado desempenio profesional y de la competitividad son mucho
mas alcanzables.

Palabras clave: Prospectiva, Competitividad, Negociador Internacional.

Abstract

Prospective is a discipline conceived as a strategic tool for the structural development of
organizations and professional performance. This article refers to the relation among this
discipline, competitiveness and futures building through the analysis of an international
negotiator’s tasks, particularly in creating negotiation strategies in an increasingly globalized and
decentralized business environment.

It is evident that prospective provides the basis for formulating alternative scenarios to do
business, acquire business visions and establish long-term negotiation processes that will be more
participative, holistic, systemic and effective ; they are, in essence, the basic tasks of international
negotiators.

As negotiators effectively use these tasks with a prospective approach, an appropriate
professional performance and competitiveness will be more achievable.

Keywords: Prospective, Competitiveness, International Negotiator.

Résumé

La prospective est une discipline pour le développement structurel des organisations et la
performance professionnelle. Cet article parle de la relation entre cette discipline, la compétitivité
et la construction des scénarios futurs a travers la mise en ceuvre des activités des négociateurs
internationaux, en particulier dans la construction de stratégies de négociation dans un
environnement plus globalisé et décentralisée.
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11 est évident que la prospective fournit la base pour la formulation de scénarios alternatifs
pour les affaires, pour d'acquérir des visions d'affaires a long terme et pour établir des processus
de négociation plus participatifs, holistiques, systémiques et efficaces; ces processus sont
essentiellement les missions fondamentales des affaires internationales.

Pendant que le Négociateur International fasse les taches qui lui correspondent dune
maniére effective deés la prospective, la portée de sa performance et la compétitivité
professionnelle seront beaucoup plus réalisables.

Mots-clés: Prospective, compétitivité, négociateur international.

Introduccion

Como bien lo define Farina (2012): “Comercio es un concepto extraido de la ciencia de la economia.
Se llama asi a la intermediacion entre la oferta y la demanda de mercaderias, con el objetivo de
obtener un lucro” (p. 649). Y posteriormente, contintia Torres (2005):

El comercio nacional y el internacional no mas que dos formas diferentes de alcanzar estos objetivos.
El acto de comerciar lleva implicito que las partes se beneficien mutuamente con el intercambio. En
ambos casos, las leyes del valor, de los precios (oferta y demanda) de los rendimientos no
proporcionales y otras m4s, rigen por igual el intercambio internacional y el nacional. (p. 12).

La transformacién del comercio en el escenario internacional tuvo un interesante punto de
inflexion en la época de la revolucién industrial, ésta abri6 la puerta a la competitividad
internacional, al tiempo que permitié el desarrollo —de manera inercial— del concepto de
“apertura econémica”, pues al optimizar los procesos productivos existentes y avanzar en la
produccién en masa, se hizo inevitable e indispensable para ciertas economias establecer
relaciones internacionales que dinamizara su produccion; asi lo confirma Riesco (2002) “Cada vez
mas los productos estan mas diversificados y las magnitudes cuantitativas de las mercancias que
se transaccionan son estadisticamente crecientes y relevantes” (p. 9).

Esta gran dindamica econdémica dejaba la accién de negociacién circunscrita en el comercio
internacional de bienes y servicios bajo condiciones claras de calidad, cantidad, precio y logistica.
Pero en relacién a los negocios Internacionales, ya estos conceptos, de manera integral, se
interrelacionan con las leyes, regulaciones, operaciones comerciales, costumbres y tradiciones, con
el fin de lograr una transaccién internacional; Chahin (1998):

(...) en general, las transacciones privadas y gubernamentales que involucran a dos o mas paises. Se
componen de dos partes principales: una, el comercio exterior, y, dos, el comercio internacional., que
se realizan mundialmente y en la cual participan las diferentes comunidades nacionales. (...) Las
costumbres y tradiciones culturales, priman en las negociaciones internacionales (p. 3).

Asi, el negociador Internacional se enfrenta a la tarea bajo una serie de actividades
econémicas, enmarcadas en diferentes escenarios politicos y culturales, interactiia con diferentes
posiciones ideolédgicas y con variables macroeconémicas que enmarcan el entorno empresarial y
las relaciones internacionales. La tarea se realiza en tales situaciones variopintas que las
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condiciones para lograr la competitividad son complejas, tanto por la dindmica para realizar
negocios, como por el entorno globalizado para su realizacién.

La globalizacién, comenz6 seriamente hace cinco siglos, tal como lo afirma Ellwood (2007), y
segun él, es el “concepto del que mas se ha hablado y menos se ha comprendido en el nuevo
milenio”; pero que en su raiz, se encuentran los factores claves y estructurales que han
transformado y transformaran el orden mundial:

La globalizacién es la integracién de la economia mundial que inicio de la época colonial europea,
proceso acelerado por la eliminacién de obstaculos a la circulacién de mercancias y de capital, y por
la expansién del poder econémico y politico de las empresas multinacionales (Ellwood, 2007).

Y no es un fendémeno tunico y unificado; Para Mittelman (2002) la globalizacién es la
“tendencia de los mercados y de las empresas a extenderse, alcanzado una dimensién mundial
que sobrepasa las fronteras nacionales, con un patrén de caracteristicas de la condicién humana,
que se encuentran dentro de la economia politica global”.

Dicha tendencia dio origen a uno de los conceptos mas importantes, a partir del fenémeno de
la globalizacién, y objetivo fundamental del negociador internacional en las organizaciones: la
Internacionalizacién. Segin Cantos (1998), la internacionalizacién: “[...] es el proceso planificado,
llevado a cabo de forma gradual, en que la empresa acomete mercados extranjeros y adapta
estrategias de implementacién adecuadas a las necesidades de cada uno de los mercados [...]".

Sin embargo, para algunas economias las condiciones necesarias para ejecutar procesos de
internacionalizacién resultan bastante complejas, como el caso Colombiano. Segin Caballero,
Padin y Contreras (2006), el entorno necesario para lograr procesos de internacionalizacién esta
enmarcado en los siguientes factores: “Existencia de grupos de mercados operativos, la mejora en
los transportes y comunicaciones, la homogenizacién de las normativas reguladoras del comercio
internacional, los cambios tecnolégicos y concentraciéon de empresas, la deslocalizaciéon de los
procesos, y otros muchos factores”; factores bastante dificiles de dinamizar.

Lo anterior trae consigo, para el caso colombiano, una competencia mas intensa e interna, asi
como crecientes flujos comerciales y de inversion. Segun el Indice departamental de
competitividad 2013, del consejo privado de competitividad:

las firmas pasaron de competir por el mercado local con aquellas ubicadas en su regién, a competir
por mercados externos con empresas localizadas en toda la geografia mundial. De la misma manera,
“los paises y sus regiones compiten arduamente para atraer inversiones en sectores clave, con el
objetivo de dinamizar sus economias locales y generar empleos de calidad.

Siguiendo la definicion de la Real Academia Espariola (RAE, 2013), Se entiende por
competitividad a la “Capacidad de competir” o “Rivalidad para la consecucién de un fin”; y
Productividad como: “Relacién entre lo producido y los medios empleados, tales como mano de
obra, materiales, energia, etcétera”!.

L RAE. [Recurso en linea disponible en: http://lema.rae.es/drae/srv/search?key=productividad
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Sin embargo, cuatro afios han pasado y el pais no ha visto mayores avances en materia de
competitividad. Por lo menos eso es lo que revela el Indicador Global de Competitividad 2013-
2014 del Foro Econémico Mundial (WEF, por su sigla en inglés). En 2009 el pais ocupd el puesto
69 entre 133 paises. Cuatro afios después se encuentra en la misma posicién entre 148 paises.
Segun el Consejo Nacional de Politica Econémica y Social (3527), referente a la politica Nacional
de Productividad y competitividad, el pais tiene bastante espacio para mejorar. Otros dos
indicadores internacionales de competitividad muy comunes son el Indice de Competitividad del
Institute for Management Development (IMD) de Suiza, y el Indice de Facilidad para Hacer
Negocios (Doing Business) del Banco Mundial (DB). Segin los dltimos datos, Colombia ocupa en
el IMD (2012), la posicién 46 entre 59 paises; y en el DB (2013), la posicién 43 entre 189 paises.

Por lo anterior, si uno de los objetivos del negociador internacional consiste en la
internacionalizacién de las organizaciones, y a su vez de las economias a las que pertenezcan,
debera incluir en sus tareas de negociacién el estudio de las tendencias y, sobretodo, las
potencialidades como factores de cambio, de las relaciones econémicas y los determinantes de la
estructura, direccién y volumen de los mercados internacionales, en relacién a ellas y en un
contexto de equilibrio y sostenibilidad en el tiempo, paralela y coherentemente con la capacidad
que ambos actores puedan ofrecer; como bien lo afirma Hill (2001) debera:

explicar cémo y por qué difieren los paises del mundo, presentar una revisiéon concienzuda de la
economia y la politica, del comercio y las inversiones internacionales, explicar las funciones y la
configuracién del sistema monetario global, examinar las estrategias y estructuras de los negocios
internacionales y evaluar los roles especiales que corresponden a las diversas funciones de los
negocios internacionales.

Discusion

Es en el entorno descrito donde la prospectiva puede jugar un papel importante en las tareas
del negociador internacional para enfrentar el reto, ya que ésta permite anticiparse a la ejecucion,
bajo orientaciones y acciones estratégicas en funcién de los escenarios del entorno complejo de los
negocios internacionales. La prospectiva, centrard al negociador internacional sobre: “;Qué puede
ocurrir? y ;/Qué puedo yo hacer?. Una vez ambas cuestiones hayan sido tratadas, la estrategia
parte del ;Qué puedo yo hacer? para plantearse las otras dos cuestiones: ;Qué voy a hacer yo? y
,Cémo voy a hacerlo?”. (Godet, 2000).

De esta manera, trabajar bajo el esquema de planificacion estratégica por escenarios, con sus
tendencias y riesgos de ruptura, conmociona el presente e interpela a la estrategia que el
negociador internacional haya planteado; “vision Prospectiva”.

Hijar (2011), explica el término “visién prospectiva” de la siguiente manera: “hoy en dia con
frecuencia es posible juzgar que es lo que va a suceder y planear en consecuencia. Esto es la visién
prospectiva: no es la vision de un clarividente sino la de un estratega de negocios que estima la
reaccién de su competidor y planea las acciones consecuentes” (p. 30). “Asi como la visién
introspectiva es para resolver problemas, la prospectiva es para tomar decisiones” (Hijar, 2011, p.
36).
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Asi, el mundo de los negocios internacionales funciona como un sistema que cambia y el
negociador Internacional como el agente de cambio. La comunidad internacional es un ntcleo
principal y complejo y se extiende en tres sub-sistemas prioritarios: Geopolitico, Estado y
Empresa, en el que interactian empresarios y sus mercados, cultura y sociedades, e impactan el
desemperio y la competitividad de los paises.

Conclusiones

Una vez reconocidos los deberes del negociador Internacional, la prospectiva se destaca como la
herramienta para visualizar los factores de cambio que fortalezcan su desempefio hacia el futuro,
asi como los fendmenos que deben ser tenidos en cuenta para lograr los objetivos propuestos, ya
que de su estudio depende, en gran medida, el acontecer competitivo en operaciones
internacionales bajo la construccién de escenarios, el disefio de estrategias y la toma de
decisiones.

La prospectiva ayudara al negociador internacional a visualizar las tendencias y
potencialidades de la economia mundial y el impacto en las relaciones comerciales, permitiéndole
realizar su tarea en las empresas de manera efectiva y con enfoque competitivo. Del mismo modo
podra realizar el estudio de los acontecimientos entre los paises del mundo, de la situacién
economia y politica, del comercio y las inversiones internacionales, de las funciones y la
configuracion del sistema monetario global, de la construccién de estrategias y de andlisis
estructural de los negocios internacionales, asi como de los roles especiales que corresponden a las
diversas funciones del negociador internacional, lo cual le permite explicarlos, revisarlos y
examinarlos con proyeccion.

Asi, el negociador internacional preserva el concepto del devenir y anticipa los cambios
geopoliticos y macroeconémicos, relacionando otras disciplinas de su conocimiento y
articulandolas a escenarios de accidén frente al sistema internacional para un mejor desemperio y
competitividad. De estas habilidades y de la efectividad del negociador se beneficiaran los planes
de desarrollo local empresarial y, por lo tanto, se logra una incidencia en el motor econémico
nacional, en la productividad y en la competitividad.

Anexo

El método de escenarios, puede considerarse como uno de los métodos mas apropiados para
aplicar la prospectiva en las tareas del negociador internacional. Godet (2000), presenta este
método como una herramienta para construir representaciones de los futuros posibles, asi como el
camino que conduce a su consecuciéon. Segun el autor, las fases estructurales del método son:

= Construir la base: Se construye un conjunto de representaciones del estado actual del
sistema constituido por el negociador internacional y su entorno, con elementos dinamicos
y ligados por coherencia e interdependencia. Godet (2000) recomienda: (i) Delimitar el
sistema y su entorno, 8(i1) determinar las variables esenciales y analizar la estrategia de
actores. Para el analisis estructural puede utilizar el método MACTOR de siete fases Ver
(Ficha n°7) Godet (2000).
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»  Balizar el campo de los posibles y reducir la incertidumbre: preparar los futuros posibles a
través de una lista de hipdtesis que refleje por ejemplo el mantenimiento de una

tendencia, o por el contrario, su ruptura. Se aconseja método Delphi, abaco de Regnier o
SMIC-prob-Expert.

= Elaborar los escenarios: Aqui se describe el camino que conduce de la situacién actual a
las imagenes finales trabajo que Godet denomina fase diacrénica (2000).

=  Analizar las conclusiones prdcticas: Los escenarios deben cumplir simultdneamente cinco
condiciones: pertinencia, coherencia, verosimilitud, importancia y transparencia.

Grafica 1. Diagrama de Flujo, del método de
Escenarios segun Godet 2000
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Revista Escenarios Empresas y Territorio No. 2 ISSN 2322-6331, ene-dic de 2013 353

() ESUMER |



Impacto de la Implementacion de Politicas Salariales Activas en el Desarrollo Social. Casos: Brasil y México
Referencias Bibliograficas

Bustelo, Francisco. (1994). Historia econémica: introduccion a la historia econémica. [Recurso en
linea disponible en:
http://books.google.com.co/books?id=EfwWZmH{fv6MC&pg=PA225& dg=historia+del+come
rcio&hl=es&sa=X&ei=BcJeUoKuB8LUkQevpIHwBw&redir_esc=y#v=onepage&q=historia
%20del%20comercio&f=false].

Caballero, Iria; Padin, Carmen y Contreras, Nestor. (2006).: Comercio Internacional, una vision
general de los instrumentos operativos del comercio exterior. [Recurso en linea disponible
en:http://books.google.com.co/books?1d=5pPwQKHxyuwC&printsec=frontcover&dq=comer
ciotinternacional&hl=es&sa=X&ei1=2L1eUvSLJM_IkAfmoHwBQ&redir_esc=y#v=onepag
e&g=comercio%20internacional &f=fal].

Chahin L., Guillermo. (1998). Comercio Exterior: Teoria y Prdctica. Bogota: Ediciones Libreria del
profesional.

Consejo Nacional de Politica Econémica y Social CONPES 3527. (2008). Politica nacional de
productividad y competitividad. [Recurso en linea disponible en:
https://www.dnp.gov.co/portals/O/archivos/documentos/subdireccion/conpes/3527.pdf].

Consejo privado de competitividad. (2013): Indice departamental de competitividad. [Recurso en
linea disponible en: http://www.compite.com.co/site/wp-
content/uploads/2013/11/CPC_IDC2013-Indice.pdf].

Farina, Juan M. (1979). Presente y futuro del Derecho Comercial, Buenos Aires. Revista del
Derecho Comercial y de las obligaciones, afno 12.

Godet, M. (2000). La caja de herramientas de la prospectiva estratégica. [Recurso en linea
disponible en: http://citep.rec.uba.ar/ubatic/wp-
content/uploads/2011/06/ProspectivaHerramientas_godet.pdf ].

Hijar, Fernandez. (2011). Planeacién estratégica y prospectiva. La visién prospectiva. México:
Limusa.

Hill, Charles. (2001). Competencia en un mercado global. (Tercera edicién). México.

Mittelman, James H. (2002). El sindrome de la globalizacién, transformaciéon y resistencia.
[Recurso en linea disponible en: http://books.google.com.co/books?id=XKFSmV-
fqgQC&printsec=frontcover&dq=globalizaci%C3%B3n&hl=es&sa=X&ei=E797UoDfCIXKs
ASn-IEI&redir_esc=y#v=onepage&q=globalizaci%C3%B3n&f=false].

Cantos, Manuel. (1998), Iniroduccién al comercio internacional. [Recurso en linea disponible en:
http://books.google.com.co/books?id=XUL--
tAKYKYC&pg=PA14&dqg=el+proceso+planificado,+llevado+a+tcabo+de+forma+gradual,+e
n+quetlatempresa+acometetmercadostextranjeros+y+tadaptatestrategiastdetimplemen
taci%C3%B3n+adecuadas+a+lastnecesidades+de+cadatuno+de+lostmercados&hl=es&sa
=X&ei=eJaKUqPMPPDnsATnkYL4Bg&ved=0CC4Q6AEwAA#v=onepage&q&f=false].

354 Revista Escenarios Empresas y Territorio No. 2 ISSN 2322-6331, ene-dic de 2013



i ! ESCENARIOS:
tzempresay tertorio
Alejandro Rozo Villegas

Wayne Ellwood, Wayne. (2006). Globalizacidn; Dossiers para entender el mundo. [Recurso en
linea disponible en:
http://books.google.com.co/books?1id=GOD4i1VSIgk8C&printsec=frontcover&dg=globalizaci
%C3%B3n&hl=es&sa=X&ei=art7UosdOuCwBOXqgcAK&redir_esc=y#v=onepage&q=globa
lizaci%C3%B3n&f=false].

Torres G, Ricardo. (2005). Teoria del comercio internacional. [Recurso en linea disponible en:
http://
http://books.google.com.co/books?id=vWAEfcd Wwqw C&pg=PA12&dq=Comercio+nacional
&hl=es&sa=X&ei=0WyKUrOkDcajkQfB-
0D4Bg&ved=0CDcQ6AEwAg#Hv=onepage&q=Comercio%20nacional&f=false].

Riesco J, José Luis. (2005). Comercio Internacional. [Recurso en linea disponible en:
http://books.google.com.co/books?id=--
j5URRcXuoC&pg=PA265&dq=Cada+vez+m%C3%A1s+los+productos+est%C3%AIn+m%C
3%Als+diversificados+y+lastmagnitudes+cuantitativas+de+las+mercanc%C3%ADas+que
+se+transaccionan+son+estad%C3%ADsticamente+crecientes+y+relevantes&hl=es&sa=X
&ei=63KKUqbFEtPdsASN70LQCw&ved=0CC4Q6AEwAA#v=onepage&q&f=false].

Revista Escenarios Empresas y Territorio No. 2 ISSN 2322-6331, ene-dic de 2013 355




