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1. Introduccion
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* Lainternacionalizacion posee relacion con la implementacion de las TICs (McDougall y Oviatt, 1994, pag. 469).
* La negociacion y los procesos de compraventa internacional hacen un uso cada vez mas intensivo de las TIC.

*  Segun Banco Mundial (2011) las TIC equivalen a 11.2% del total de las importaciones mundiales, asimismo el
32,7% de la poblacion mundial tiene acceso a la internet y en Colombia esta ultima cifra equivale al 40,4%.

*  Bayo-Moriones y Billon (2013) destacan los efectos directos a corto y largo plazo asociados a mayores cuotas de
mercado y mdrgenes de ganancia lo que redunda en ventajas sustanciales para las organizaciones y Pymes
cuando se emplean TIC.

* Las investigaciones exaltan la importancia de éstas herramientas, dada su incidencia en el niumero de contratos
de compraventa, la reduccion del tiempo total del proceso de negociacion, la reduccion del costo total del
proceso de negociacion, el incremento del volumen de importaciones y el incremento en el volumen de
exportaciones basdndose en la percepcion de los encargados de esta drea entre otros aspectos mds.



2.Objetivos
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GENERAL:

Analizar el uso de las Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion (TIC)
en los procesos de negociacion internacional que llevan a cabo las
empresas para la internacionalizacion.

ESPECIFICOS:

Observar el nivel de uso y apropiacion de las TIC en los procesos de
negociacion internacional que llevan a cabo las organizaciones productivas
para la internacionalizacion.

Relacionar el desempeno de mercado de las organizaciones productivas con
el uso de las Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion (TIC) en los
procesos de negociacion internacional.



Technology Acceptance Model (TAM)

Utilidad percibida y la facilidad de uso percibida

Las TIC incrementan la efectividad, (Davis, 1989) y (Yong, 2004)
la competitividad internacional,
generan un aumento real de
clientes y disminuyen
significativamente los costos
empresariales

x

(Teo, Tan, Wei,_& Woo, 1995)
(Mukhopadhyay, Kekre, & Kalathur,
1995)

(Dabholkar, Johnston, & Cathey 1994) (Kim, Chan, & Gupta, 2007).

(Kersten, 2003)

{HL

\ (Yong, Rivas, & Chaparro, 2010)
Promueve nuevos mercados ! '

electrdnicos, empresas virtuales, y
el aumento de la colaboracion
entre las personas y las
organizaciones

(Bayo-Moriones, Billon, & Lera-Lopez, 2013)  (Kleinschmidt, De Brentani, & Salomo, 2007)




3. Marco teorico
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Factores que inciden en la no implementacion de las TIC

: DIFICULTADES PERCIBIDAS
FACTOR CARACTERISTICAS

e Infraestructura
Transicion y tiempo de e Hardware
adaptacion e \elocidad de redes

Desventajas en el uso

de las TIC .
e Capacitacion de persona

e (Costo

e Despersonalizacion

Preferencias en la
Manera de Negociar

Costumbre cultural y ética e Credibilidad
e No aceptacion de la contraparte
de las herramientas

Mejoramiento de las Cambio de paradigma “Modo de Confianza
Relaciones negociar” e Vinculos

e Falta de contacto real

Fuente: Elaboracion propia



4. Metodologia

e Para determinar la poblacién y muestra se toma una base datos
de la DIAN de importadores y exportadores del 2014 en
Colombia.

e Se determina un tamano de muestra de 380 empresas, con un
error de estimacion del 5%, y un nivel de confianza del 95%.

e La muestra se basa en un Muestreo Aleatorio Estratificado por
Departamentos.

e Con el apoyo del Centro de Opinion Publica (COP) de la
Universidad de Medellin se aplican encuestas telefonicas a los
encargados del proceso de comercio exterior.



4. Metodologia

Tamano de :
Empresas Porcentaje
empresa

Grande 70 18%
Mediana 156 41%
Pequeiia 150 39%
Micro 4 1%
Total 380 100%o

82% Mipymes y 18% grandes empresas

Mayor participacion en Cundinamarca,
Antioquia y Valle del Cauca

Departamento Empresas Porcentaje
Cundinamarca 231 61%
Antioquia 53 14%
Valle del Cauca 48 13%
Santander 19 5%
Atlantico 8 2%
Narifio 5 1%
Magdalena 4 1%
Risaralda 3 1%
Boyaca 2 1%
Huila 2 1%
Bolivar 1 0%
Caldas 1 0%
Cauca 1 0%
Meta 1 0%
Quindio 1 0%
Total general 380 100%




4. Metodologia

Preguntas de la Encuesta

* Proceso mas utilizado para adquirir TIC

Desempeno:

e Nivel de dominio de TIC Tiempos
Costos

Visibilidad
 Método de capacitacion en el uso de TIC Servicio al cliente
Seguridad

NiUmero de contratos
* Frecuencia de capacitacion en TIC Volumen de impo, expo

* Preferencias en la negociacion internacional

* Mejora del desempefio del proceso de negociacion
internacional (Percepcidn)



5. Resultados

Frecuencia de uso de TIC en el proceso de negociacion internacional

Correo Electrénico 99,0%

),
e o
74 y L18¢

Procesadores de Texto 97,7%
Teléfono 96,3%
Hojas de Calculo 95,9%

Portales web y directorios
. 0 91,6%
especializados

Pagina Web de la Empresa 91,3%
Digitalizacion de texto e imagenes 89,7%
79,3%
Video Conferencia 78,1%
Software de gestion de proveedores 63,7%
Traductores 60,7%
Software de gestion empresarial 58,3%
Redes Sociales 56,7%
Sistema de soporte a la negociacion 52,7%
Software de construccion de escenarios [EYBE
Voz IP 50,6%
Cloud Computing 48,1%
Plataformas Virtuales 47,4%




5. Resultados

NIVEL DE IMPORTANCIA Y FRECUENCIA DE USO DE LAS TIC
PARA LA NEGOCIACION INTERNACIONAL

Frecuencia de Uso Nivel de Importancia
100% - 100% -
90% 90%
95,1%

80% 80%

70,3%
70% 70%
60% 60%
50% 50% -
40% 40% -
30% 30% -

18,6%
20% 20% -
10% 54% — 5,5% 10% - 4,9%
0% T T i T 1 0% i
Siempre Casisiempre A veces Nunca Importantes No importantes

Las empresas que siempre o casi siempre utilizan las TIC en el proceso de

NI consideran importantes estas tecnologias para el proceso.

ADQUIRIR INFORMACION PREVIA
1 1 1 1 ]

!
Correo electrénico

Teléfono, video...

Péagina web de la...

Portales web y...
Redes sociales

REGISTRAR INFORMACION PREVIA
L 1 1 1 1 ]
Hojas de célculo

Procesadores de texto
Software de gestion...
Sistemas soporte a la...
Software para gestionar...

Software para la...

CONTACTAR LA CONTRAPARTE

Lo !
Correo electronico R ————

Teléfono

Mensajeria instantanea

Video Conferencia

Cloud Computing

Software de traduccion

VOIP - Voz IP

Redes sociales
E-Procurement, E-...

REGISTRAR COMUNICACIONES

L
Hojas de célculo

Procesadores de texto... W

Digitalizacion de texto e...

Software de gestion...
Grabadoras de audio y/o...

Sistemas soporte a la...

Software para clasificar y...

CIERRE DE ACUERDOS
Correo electrénico %
Teléfono
Video Conferencia
Mensajeria instantanea
Software de traduccion
VOIP - Voz IP
Cloud Computing
Redes sociales
E-Procurement, E-...




5. Resultados
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PRINCIPALES DESVENTAIJAS DE LAS TIC PARA LA NEGOCIACION INTERNACIONAL
I I I | | . o
A F 41% A. Necesidad de capacitacion del personal
B. F 42% B. Necesidades de infraestructura
D. W 50% D. Despersonalizacion de la negociacion
2 H 51% E. Dificultad de uso de las TIC
F W | S57% | F. Resistencia de la contraparte a implementar TIC
| | | G. Resistencia por parte del personal la empresa
0% 20% 40% 60% 80% 100%
i Importante 1 No importante




5. Resultados
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RAZONES PARA PREFERIR NEGOCIAR CARA A CARA EN VEZ DE UTILIZAR LAS TIC

Permite ser mas concreto y efectivo % 26,8%
Genera mayor confianza y seguridad | 26,8%
Genera y mantiene relaciones _ 16,8%
Complementa el uso de TIC — 12,58%
Personaliza la negociacion _ 5,4%
Aumenta la capacidad de persuacién _ 5,4%
Otras razones — 7,1%
00% 05% 10% 15% 20% 25% 30%

El 62,1% de las empresas prefiere realizar negociaciones internacional mediadas a

través de TIC mientras que el 37,9% un se prefiere que sean cara a cara.




5. Resultados

CORRELACIONES ENTRE LOS INDICADORES DE EFICIENCIAY EFICACIA DE LAS TIC
PARA LA NEGOCIACION INTERNACIONAL

0,702**

0,213* .
Incremento en el nimero de
contratos de compra/venta
4 I
0,268** ., .
Reduccion del tiempo total del
/ proceso de negociacion
\/ o J
4 I
i i 0,227** »
Nﬁ%dz:,?golat:n;é?ag%:qas Reduccion del costo total del
plnternaci c?n al proceso de negociacion
o J
4 I
0,217*
Incremento del volumen de
importaciones
\ J
4 I
0,066
Incremento del volumen de
exportaciones
\_ J

0,201*
0,223**
A\
0,230** .
Frecuenciade Uso de las TIC
para la Negociacion
Internacional

0,154
0,035

Correlacion significativa al nivel 0,01

Correlacion significativa al nivel 0,05

&> Correlacién no significativa



5. Resultados
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CORRELACIONES ENTRE LOS INDICADORES DE EFICIENCIAY EFICACIA DE LAS TIC
PARA LA NEGOCIACION INTERNACIONAL

. . ., Nivel de
Variable 1 Variable 2 Correlacion ]
Confianza

Reduccion del tiempo total del proceso de negociacién Significativa 99%

Nivel de importancia de Reduccidn del costo total del proceso de negociacion Significativa 99%

las TIC para la negociacion

internacional Incremento en el niumero de contratos de compra/venta Significativa 95%
Incremento del volumen de importaciones Significativa 95%

. . o Nivel de
Variable 1 Variable 2 Correlacion .
Confianza
Reduccién del tiempo total del proceso de negociacién Significativa 99%
Frecuencia de uso de las
TIC para la negociacidon Reduccion del costo total del proceso de negociacion Significativa 99%

internacional

Incremento en el niumero de contratos de compra/venta Significativa 95%
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DISMINUCION EN COSTOS, EN TIEMPOS E INCREMENTO EN EL NUMERO DE
CONTRATOS DE COMPRA/VENTA SEGUN LA FRECUENCIA DE USO DE TIC PARA LA NI

100%
90%
80%
70% 9 66%

0 65% 62%

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%
Pocas veces A veces Casi siempre Siempre

i Disminucion en Costo  ®Disminucion de Tiempo ~ ® Aumento de Contratos

Para frecuencias de uso altas (Casi siempre y Siempre) se perciben beneficios entre el

53% y 66% en costos, tiempos y nimero de contratos.



5. Resultados

UNIVERSIDAD DE MEDELLIN

NEGOCIACION INTERNACIONAL

Reduccion porcentual del tiempo total del proceso de negociacion
63,2%
Disminucion porcentual del costo total del proceso de negociacion
58,7%
Aumento porcentual de la participaciéon en mercados internacionales
56,0%
Incremento porcentual en el nGmero de contratos de compraventa internacional

50,2%

IMPORTACIONES EXPORTACIONES

Incremento porcentual del volumen de importaciones Incremento porcentual del volumen de las exportaciones

51,0% 32,9%

Disminucion porcentual del costo total de importaciones | Aumento porcentual de utilidades de las exportaciones

41,2% 31,2%




5. Resultados

Main activities and operations

Acquisition and
processing of information.
Development of
commercial proposals for
suppliers/ customers.
Formulation of market
researches.

Search of suppliers /
customers.
Development of
operational activities.
Selection of the method to
negotiate with suppliers/
customers.

» Directcontact and
personal introduction with
the counterparty.

* Exchange of proposals
between the parties

* Information analysis prior
sending a commercial
proposal

» Evaluation of commercial
proposals with a model
previously established.

« Bargaining

Receiptand acceptance
of the proposal.
Formalization of purchase
orders.

Development, adoption
and signing of contracts
and other legal
documents.

Monitoring and
subsequent shipment
controls.

Preparation —

A

= Dialogue

Closure

Email

Instant messaging
Social networks
Phone

Websites

Video conference
Other ICT

+  Email

+ Cloud computing

* Instant messaging
+  Social networks

* Phone

+  Websites

* Videoconference
* Voiceover IP

* Virtual platforms

+  Other ICT

Email

Cloud computing
Instant messaging
Social networks
Phone

Websites

Video conference
Voice over IP
Virtual platforms
Online translators
Other ICT

ICT for international trade negotiation phases

UNIVERSIDAD DE MEDELLIN
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Las empresas en su mayoria consideran importantes y utilizan con
alta frecuencia las TIC en los procesos de negociacion internacional.

A medida en que las empresas dan mayor importancia y utilizan con
mayor frecuencia las TIC en sus negociaciones internacionales, estas
perciben mayor eficiencia en dicho proceso.

Para obtener mejores resultados en el incremento de volumen de
importaciones e incremento de volumen de exportaciones, se
requiere complementar el uso de TIC con el desarrollo de
competencias y habilidades de negociacion.
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v Los principales beneficios percibidos en los procesos de Negociacion
Internacional gracias al uso de TIC son la reduccion de costos y
tiempos.

v Se invita a las empresas a seguir implementando TIC en el proceso de
negociacion internacional, debido a los beneficios y ventajas
asociados a su uso.

v Se tiene como reto remplazar el uso de TIC genéricas y adoptar TIC
especializadas para la negociacion internacional.
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Gracias!
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