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  PRÓLOGO




  Nada podría ser más oportuno en el momento presente de nuestra realidad colombiana que la publicación de un libro dedicado al estudio de la negociación y particularmente de la negociación internacional.




  Las razones son múltiples y se encuentran relacionadas con nuestro acontecer social, inmerso en un proceso de paz para alcanzar una vida en armonía, además del indiscutible despegue económico de nuestro país en la última década, producto de una política pública firmemente orientada a insertar la economía nacional en los mercados globales.




  En esos dos escenarios la palabra clave es negociación; obvio decirlo, aunque paradójico en un país poco afecto a negociar, como todos sabemos. La negociación, las tratativas, parecieran no estar inscritas en nuestro ADN local, y el extenso conflicto armado al que hemos sometido a las nuevas generaciones da buena cuenta de ello: preferimos la contienda al entendimiento, el desencuentro a la construcción de puentes, la justicia por mano propia a la mediación.




  Por todas estas razones es oportuno dar la bienvenida a la obra de Luis Alfonso Gómez, abogado e investigador y profesor adscrito al Departamento de Derecho de los Negocios de la Universidad Externado de Colombia, quien, tras consagrar su ejercicio profesional a la academia, enfoca su disciplina investigadora hacia un tema que para algunos debe ubicarse en la frontera entre el derecho y otras ciencias sociales. No obstante, el derecho y el arte de la negociación no deberían concebirse como dos sistemas separados. Muy por el contrario, la negociación es, o debería ser, medular en la estructura del derecho, parte ineludible de nuestra formación y el escudo preferido para adentrarnos en el mundo del ejercicio profesional.




  Si los datos disponibles son ciertos, Colombia tiene el segundo mayor número de abogados per cápita del mundo (354 por cada 100.000 habitantes), después de Costa Rica. A ello se suma la existencia de una correlación estrecha entre mayor número de abogados y mayor litigiosidad según un estudio de reciente publicación hecho en la Universidad de Harvard, justo el camino contrario al deseable porque nuestra justicia se asemeja a una congestionada avenida de dos carriles que recibe el tráfico que demandaría una de cuatro. Negociar es impostergable.




  El presente libro sobre negociaciones internacionales ensaya esa vía de cara a los requerimientos de las transacciones a escala mundial, esto es, cuando la operación provoca un movimiento de flujos de capitales, servicios y riqueza a través de las fronteras. De esta definición funcional de la negociación internacional escapa el elemento humano, cuando es precisamente el que mayor incidencia tiene sobre el resultado de aquella. A él debemos atribuir el buen suceso o los fracasos de la negociación y por ello, más que negociaciones internacionales, enfrentamos negociaciones transculturales, con todo lo positivo y adverso que de ese encuentro pueda producirse.




  Negociación y globalización van de la mano, y a destacar esa estrecha relación dedica el autor la primera parte de su investigación, desde la cual avanza para poner en relieve la trascendencia de los factores idiosincrásicos, y su atención y manejo adecuados en la situación particular.




  Negociar es un arte. Aun sin ser versados en este, todos intuimos la importancia del manejo de los tiempos, de la modulación de las arremetidas argumentales, la teatralidad de los silencios y las pausas, la captura de la atención de la contraparte con tan solo practicar una escucha activa. Estos recursos, adecuadamente manejados, nos adentran con confianza en el proceso y nos ponen en el camino de un buen cierre. De todos estos aspectos se ocupan los capítulos centrales del libro, facilitándonos las claves requeridas para nuestra preparación, la fijación de los objetivos y la identificación de los riesgos asociados a los distintos tipos de negociación.




  Luis Alfonso Gómez con esta obra culmina la aventura de hacerse escritor y lo ha hecho con rigor y disciplina. Se cumple así con uno de los proyectos del grupo de investigación en Negociación Internacional del Departamento de Derecho de los Negocios de la Universidad Externado de Colombia.




  Este libro debería contribuir al propósito de hacer de la nuestra una mejor sociedad para las generaciones actuales y para aquellas que aún no saben que serán las receptoras de la posta.




  ADRIANA ZAPATA GIRALDO




  Directora




  Departamento de Derecho de los Negocios




  Universidad Externado de Colombia




  INTRODUCCIÓN




  En las últimas décadas los escritos publicados relacionados con la negociación en operaciones realizadas entre actores ubicados en diferentes países se incrementaron de manera exponencial, tanto desde un punto de vista empí-rico como desde uno académico. La diferencia entre estos dos enfoques es que, mientras los documentos empíricos tienden a orientarse al resultado de las negociaciones, los académicos analizan todo lo relacionado con los aspectos culturales. Lo anterior con mucha probabilidad se debe a que en los primeros el elemento cultural suele ser abordado de manera tácita, bajo el sobrentendido de la existencia de una relación causa-efecto1.




  La chispa que originó todo un big bang en el estudio de las negociaciones tuvo lugar con la publicación en 1981 de la obra titulada en castellano Sí… ¡de acuerdo! Cómo negociar sin ceder2, un clásico indiscutible en esta materia. En ese libro los profesores Roger Fisher, Bruce Patton y William Ury, de la Universidad de Harvard, concretaron los principios cardinales de las negociaciones en estas últimas décadas, los que sirvieron de base a la mayoría de los estudios científicos que se desarrollaron con posterioridad a partir de los postulados desde entonces ahí planteados3.




  Por supuesto, antes de la década de los ochenta se publicaron textos que abordaron la preparación, las estrategias y otros aspectos relativos a las negociaciones. El mérito del libro arriba mencionado es el haber generado conciencia a escala mundial de la necesidad que existe de analizar con más profundidad los factores que inciden en el logro de acuerdos satisfactorios para todos los participantes en las mesas de negociación.




  Este escrito por su parte es descriptivo y prescriptivo. Es decir, muestra los postulados clásicos y da una mirada a la evolución que ha tenido el estudio de la negociación como temática mediante el análisis de las transacciones más representativas a escala global desde una perspectiva, por demás, latinoamericana para corroborar hasta qué punto siguen manteniendo validez en nuestro entorno las teorías de los académicos americanos, las cuales son contrastadas con un escenario mundial donde han entrado a disputarle a los Estados Unidos su predominio como potencia número uno países como China, a la cual se hará una referencia constante.




  En la actualidad hay centenares de personas en Suramé-rica que son conscientes de la importancia de prepararse antes de negociar y leen material especializado en estrategias de negociación, realizan cursos en centros académicos prestigiosos como Kellogg, Harvard, Yale y Wharton, por mencionar algunos. La idea con esto es indicar que quienes participan constantemente en negociaciones no desconocen los términos y las estrategias. La gran mayoría de los actores sabe qué quiere decir tener una “mejor alternativa para un acuerdo negociado” y cómo aplicarla en forma acertada.




  Sin embargo, resulta un poco desconcertante que, a pesar de tener una información más sofisticada para hacer negociaciones exitosas, los negociadores incurren una y otra vez en las mismas falencias, al caer en comportamientos tóxicos que impiden llegar a un acuerdo mutuamente favorable, lo cual no es fruto de la ignorancia, sino del autosabotaje.




  No es de extrañar de ninguna manera el auge que ha tenido la negociación como temática en el campo académico; después de todo es una reacción a los requerimientos comer-ciales y sociales, que han exigido a la vez más efectividad en las metodologías pedagógicas para que sean captadas y aplicadas con contundencia en la mesa de negociaciones.




  Así mismo, contribuyen al incremento de la calidad de la enseñanza de estrategias negociales las crisis que atraviesan muchos sistemas judiciales alrededor del mundo, por la corrupción, la lentitud de los operarios judiciales en emitir sus decisiones o porque en algunos casos las sentencias resultantes están lejos de representar la majestad de la justicia. Las alternativas como el arbitraje han perdido momentum y se estancan por los costos, demoras similares a la de los tribunales estatales y en algunos casos porque los laudos no resuelven en definitiva el conflicto y son atacados con acciones y recursos de toda índole.




  Ante el panorama apenas expuesto, en la búsqueda de soluciones expeditas y prácticas exigidas sobre todo en el campo mercantil las partes han vuelto a los orígenes, al encontrar una opción adecuada en los tratos directos, bien sea para establecer los términos que regirán las operaciones comerciales, así como para resolver las diferencias que puedan surgir entre los actores.




  En este estudio se tratará en especial el primero de los escenarios. Se menciona la génesis porque esta era la manera primigenia de llegar a acuerdos y solucionar conflictos, y siguiendo la idea de Jacobo Bronosky, según el cual la historia no es lineal sino que va en una especie de espiral ascendente4, el resurgimiento de las negociaciones se debe a la necesidad que tienen los operadores comerciales y de todo tipo de replantear alternativas más idóneas para lograr conjuntamente satisfacer necesidades mercantiles, sin requerir la intervención de terceros ajenos a la relación.




  Por esta razón, con el fin de contextualizar el ámbito en el que se basará el contenido del presente texto, que constituye más que todo un llamado al sentido común, a continuación se explicarán las materias abordadas en cada uno de los dos capítulos.




  En el capítulo primero se hace referencia al papel que juegan los contactos preliminares ante el fenómeno de la globalización, en los cuales actúa la negociación como la herramienta que lima las asperezas entre los actores. Para un mejor entendimiento de lo que implica la expresión globalización se delimitaron sus alcances y los efectos que ha generado en la forma de hacer negocios. Adicionalmente, se examina la reacción de las empresas colombianas y latinoamericanas en general ante un mundo más interconectado, los protagonistas que impulsan los acercamientos, de tal forma que las piezas del rompecabezas mundial cuadren sin inconvenientes.




  Una vez demarcado el rol de las negociaciones en el espectro de las operaciones mundiales, se aborda la temática central de este estudio, que consiste en definir el alcance de la expresión negociación internacional.




  Por su parte, el literal C de la sección I del capítulo I se dedica a la influencia de los factores interculturales y comunicativos en los negocios. El efecto de la cultura puede percibirse no solamente en las discusiones que tienen lugar en la determinación de las estipulaciones que regirán even-tualmente las relaciones contractuales, sino en cualquier otro tipo de aristas. Aquí la idea es precisar las repercusiones que tiene la idiosincrasia de los actores señalando cómo deberían proceder los involucrados. Debido a la gran influencia que ejerce este factor, permea todos los aspectos de las negociaciones; por lo tanto, no es de extrañar que se siga haciendo referencia a dicho factor en todos los apartes.




  Como en todo proceso social en que varios intelectos buscarán favorecer primordialmente sus intereses, ya sea enfrentándose o uniendo fuerzas, no solo es suficiente tener clara la estrategia a emplearse para lograr satisfactoriamente los objetivos buscados, sino que es fundamental en el logro de esa meta prepararse individual y colectivamente cuando es un grupo el que representará a una de las partes. Por eso se le dedica toda la sección II del capítulo I a la preparación de los acercamientos.




  Luego se pasa a analizar en las secciones I y II del capítulo II las estrategias utilizadas en las negociaciones nacionales e internacionales, con sus respectivas tácticas; pero no sin antes indicar cuál será la mejor manera de escogerlas, sin perder de vista el resultado buscado y las consecuencias que tendría el camino que se tome en la clase de trato que podría obtenerse y también en las relaciones entre los diversos participantes.




  En el literal A de la sección III del capítulo II se estudia la negociación multilateral, por la mayor frecuencia con que se realizan contactos previos en que intervienen más de dos partes, para cubrir sus necesidades particulares, lo cual le agrega mayor complejidad al acuerdo.




  Hay un elemento en las negociaciones que usualmente es subestimado por quienes han sido delegados para llevarlas a cabo, el cual puede involucrar una exposición del patrimonio de las empresas, sobre todo si ello ocurre en el ámbito internacional. Ese elemento es la redacción de los documentos precontractuales y del contrato, aspecto al que se le dedica el literal B de la sección III del capítulo II; se complementa de esa forma la temática relacionada con los riesgos legales. En ocasiones los inconvenientes relacionados con los documentos en mención son consecuencia de la falta de participación de los abogados en las discusiones o cuando la asesoría brindada fue deficiente.




  Es poco común discutir en textos sobre negociación las implicaciones legales de las imprecisiones cometidas al proyectar los escritos donde se registran los avances de las negociaciones o donde se plasma la voluntad definitiva de las partes, y de ahí precisamente pueden generarse muchas de las dificultades soslayadas inicialmente por la falta de definición de los términos contractuales.




  Finalmente, en el literal C de la sección III del capítulo II se presenta una especie de lista de revisión que los actores podrían tener como punto de referencia para evaluar si el propósito de los acercamientos se cumplió o, por el contrario, es desalentador al punto de hacerles pensar que en últimas hubiese sido mejor evitar acuerdo alguno.




  El esquema interdisciplinario que se plantea en esta obra obedece a que está dirigido a gerentes, abogados, ejecutivos financieros y todos aquellos que, con carreras afines, por lo general ponen a prueba sus habilidades tanto en la preparación como en la participación en procesos de negociación, de tal forma que se les coadyuve a su aprendizaje integral, perfeccionando su formación para convertirse en avezados negociadores.






  CAPÍTULO I


  ASPECTOS PRELIMINARES DE LA NEGOCIACIÓN INTERNACIONAL




  SECCIÓN I


  FACTORES QUE DETERMINAN LA NEGOCIACIÓN CONTEMPORÁNEA




  Hoy en día las relaciones comerciales internacionales se adelantan de una forma muy diferente a la del siglo XX, pues están influenciadas por los avances tecnológicos, la eliminación de muchas de las restricciones fronterizas y la abundancia de la información. La concepción misma de lo que implica negociar entre fronteras ha cambiado, debido a que ha entrado en la ecuación un análisis menos centrado en nuestra cultura y ahora se tiene en cuenta la perspectiva del interlocutor, al pasar a ser fundamental la correcta interpretación de sus expresiones y costumbres.




  La relatividad y la subjetividad existentes en el campo estudiado en esta sección se encuentran reflejadas en la multiplicidad misma de conceptos de negociación comercial internacional, lo cual significa que estos son tan relativos como la visión del mundo que tenga cada autor. En todo caso, antes de abordar el análisis de la preparación y estrategias de negociación, la idea en este acápite es ubicar al negociador para que sea consciente del estado del comercio mundial en que va a interactuar.




  A. Marco actual de la globalización




  La definición de globalización es etérea y dinámica, ya que, como se expondrá, los principales actores actuales de este fenómeno no son los mismos que lo iniciaron, lo que opaca la influencia de los pioneros.




  Para evitar la confusión en lo que sea referido por globalización, aquí se especifica dicho término sobre todo teniendo en cuenta su relación con la negociación de contratos comerciales.




  La reacción de las empresas colombianas ante la nueva realidad de las oportunidades y amenazas planteadas con la globalización será igualmente estudiada para mostrar la tendencia empresarial local.




  1. Ámbito conceptual y antecedentes de la globalización




  Comprender el concepto de globalización resulta esencial para entender la intensidad de las transformaciones que se han presentado últimamente y la forma en que han impactado el escenario internacional1.




  La palabra globalización se ha empleado para designar una variedad tan considerable de situaciones que su significado se ha diluido un poco. Sin embargo, por lo general, es identificada con los efectos de los avances científicos y tecnológicos, representados en la rapidez con que la información se transporta de un extremo del mundo al otro con la utilización de herramientas como el computador personal y la internet. Por otra parte, por globalización se ha entendido el proceso mediante el cual la humanidad en términos generales ha adsorbido aquel grupo de personas con lenguajes y sistemas de vida singulares, hasta llegar a representar un modus vivendi cosmopolita que ha desbordado al esquema tradicional nacional2.




  Hay doctrinantes que no comparten esta última percepción. Las posiciones no son unánimes, puesto que otras corrientes defienden el mantenimiento de las singularidades de diversos conjuntos sociales, oponiéndose al planteamiento de la integración paulatina de las distintas tendencias étnicas mundiales, al punto de adoptar una postura según la cual la globalización lo que ha creado son vasos conectores entre las comunidades y la actualidad mundial3.




  Como puede observarse, es un concepto que debe ser analizado desde varios puntos de vista.




  Por la trascendencia del término globalización, este poco a poco ha llegado a ser considerado más que un cliché, hasta convertirse en un tema fundamental de análisis doctrinal, corporativo y político. Con respecto específicamente al contexto de los negocios, el término es utilizado para considerar las tendencias inversionistas, la tasa de desarrollo y para entender el ambiente del clima industrial mundial4.




  Continuando con el desarrollo de la noción de la globalización, es necesario manifestar que entre quienes postulan la conformación de una sola cultura mundial la constante ha sido girar alrededor de la noción de aldea global5, la cual es considerada una manifestación uniforme de aquellas características sociales y culturales llevadas a un nivel universal.




  Mientras que desde la perspectiva económica la definición de globalización hace pensar en un sistema unificado conformado por los acercamientos entre las economías nacionales, una cultura global tiene que examinarse desde otro ángulo, aludiendo a la coexistencia de las diferentes expresiones sociales y nutriéndose al mismo tiempo de todas estas6.




  De esta forma, la globalización en lugar de implicar uniformidad tendería a involucrar más interacción entre quienes hacen parte de distintas sociedades, lo que da lugar a una actitud mucho más abierta en la manera en que son llevados a cabo actualmente los contactos, a pesar de las diferencias culturales, legales y económicas, en pos de lograr un acuerdo satisfactorio y congruente para todos los participantes.




  El resultado de los vínculos entre culturas tratadas entre sí a la misma altura no implica necesariamente que se produzca una amalgama, sino más bien un intercambio de elementos característicos de cada una, los cuales se acoplan mutuamente7.




  En razón de lo anterior, llama la atención un fenómeno que parecería en principio contradictorio, consistente en que a pesar de los múltiples TLC e integraciones comerciales que llegaron hasta conformar bloques económicos, en el interior de estos las sociedades que los integran parecen querer reafirmar su identidad al acentuar sus costumbres y la utilización de sus idiomas; v. gr., el caso típico español en que en algunas regiones hasta las señales viales están redactadas en el dialecto o lengua local representativa. Dicha ambivalencia de seguro es debida a que a mayor unión e interdependencia económica las comunidades inmiscuidas al parecer sienten la necesidad de imponerse un blindaje cultural que propenda a la defensa de sus identidades.




  En este orden de ideas, los postulados puestos de presente por el mercado mundial traen aparejada una “utopía negativa”, según la cual el grado de conexión alcanzado en el comercio a escala planetaria ha llegado a los puntos más retirados, de manera que se piensa en la eventual conformación de una unidad mundial, pero no mediante el reconocimiento de la existencia de una diversidad de pensamientos y modos de vida, sino en el sentido mercantil, según el cual las características que distinguen a la idiosincrasia de los pueblos y les dan sentido de pertenencia son suprimidas para darle paso a una nueva cultura basada en alegorías mercantilistas8.




  Es de aclarar que la globalización se ha venido generando desde hace ya un tiempo y es la manera en que se percibe actualmente como parte del periodo en que el sistema imperante ha sido el capitalismo. Los dos elementos trascendentales que dieron lugar a este orden en particular fueron el intercambio de bienes y servicios y el establecimiento de los Estados-nación9.




  Se ha llegado a estas instancias gracias a un proceso que puede rastrearse incluso antes de la conquista de América, en el cual ocurrió el encuentro de dos mundos; así entró en el escenario global la pieza que faltaba del rompecabezas.




  Al haber una mayor interacción transfronteriza, el dominio de las estrategias y tácticas adecuadas de negociación es crucial para saber cómo llegarles a personas regidas por un marco mental diverso. El desarrollo de empatía y el rapport10 son igualmente constructivos.




  2. Elementos distintivos y dinámica actual




  Para determinar los fenómenos que se producen a escala mundial derivados de los tratos comerciales, hay pensadores que han propuesto definir y establecer los alcances de cada uno.




  Algunos doctrinantes11 han llegado a proponer la distinción entre el término globalización y la tradicional internacionalización; consideran así el primero dentro del paso de sistemas económicos nacionales mutuamente dependientes a una escala mundial, donde el Estado ya no juega un rol preponderante. La internacionalización, por su parte, propone que los Estados todavía conservan el usual protagonismo en la arena mundial, al ser las economías nacionales la base de la economía internacional.




  Al respecto, es pertinente indicar que deberían replantearse los postulados que se aferran a la idea de defender el papel determinante de los Estados, a fin de tener presente que cada vez existen más entes, empresas o individuos con un mayor músculo financiero que aquellos, o que incluso la mayor injerencia de las instituciones multilaterales de crédito en las finanzas públicas internas de cada país ha doblegado en ocasiones políticas nacionales, a cambio de inversiones o recursos. Todo lo antes expuesto es parte de un proceso evolutivo en que van rotando los actores que lo impulsan.




  Se observa así que actualmente las interrelaciones se llevan a cabo a una escala un poco más compleja que la simple internacionalización, y se llega a un mercado mundial como punto de convergencia al cual acuden quienes participan en el intercambio de bienes y servicios12.




  Dicha cohesión ha permitido, v. gr., que una familia colombiana controle una compañía chilena tradicional como la vinícola Undurraga13 y que los chilenos a su vez a través de su Corpbanca adquieran al Helm Bank Colombia14. Lo mismo ha sucedido con empresas de todo el mundo al hacer presencia directa en el mercado latinoamericano. A su vez, las empresas regionales se aventuran cada vez en mercados más lejanos como los del Medio Oriente.




  Por el momento, el tablero de juego en nuestro país favorece a las compañías autóctonas, situación que no es de extrañar; después de todo, las empresas colombianas tienen mucho más tiempo conociendo y operando en su nicho natural localizado en el mercado nacional. Así resulta lógico que hayan desarrollado una red de servicio y distribución considerable. Por eso la cobertura de empresas como El Corral (recientemente adquirido estratégicamente por Nutresa)15, Carlos Nieto, Olímpica y Totto es más amplia que la desplegada hasta el momento por sus similares competidores como McDonald’s, Massimo Dutti, Jumbo y Kipling, respectivamente16.




  Pero un mayor alcance de la red de una compañía implica mayores gastos para mantener la organización operante. El resultado definitivo se ve a largo plazo, y solo después de la avanzada inicial de las empresas foráneas, cuando empiecen a extender su presencia en las ciudades intermedias.




  3. Agentes promotores de la globalización




  Entre las particularidades que le dan un carácter especial a la situación presente tenemos la reducción de las distancias generada por la forma en que las relaciones comerciales han alcanzado escalas globales. Al establecimiento de este orden mundial han contribuido, desempeñándose como bisagras articuladoras, las herramientas tecnológicas, las compañías multinacionales y las instituciones internacionales17.




  En efecto, la forma de los contactos actuales es muy diferente de la manera en que lo hacían nuestros antepasados, quienes estaban limitados por el alcance físico de sus fuerzas. En la actualidad, gracias a los avances tecnológicos la comunicación se ha virtualizado, de modo que proporciona lo más parecido al don de la ubicuidad.




  A pesar de existir controles instaurados por los Estadosnación en sus fronteras nacionales, ya sea para proteger su soberanía o a sus habitantes, las restricciones impuestas actualmente son mucho menos limitantes que las aplicadas en el siglo pasado. Por el momento, se habla de cuatro factores clave que pueden funcionar con cierta facilidad entre las fronteras: las comunicaciones, el capital, las corporaciones y los consumidores. Las comunicaciones han tenido un gran impulso con la creación de internet, la cual ayuda a poner en contacto instantáneo a personas residentes en diferentes continentes. El capital últimamente ha gozado de la tendencia hacia la desregulación de los mercados financieros; esto le permite una mayor circulación. En lo relacionado con las corporaciones, estas han respondido a la flexibilización de las fronteras descentralizando sus funciones de la sede principal, repartiendo la ejecución de los procesos de infraestructura, ventas, investigación y desarrollo, entre las sucursales ubicadas en diversas regiones. Por último, los consumidores por medio del uso ya mencionado de la internet pueden comparar y adquirir bienes ofrecidos en las páginas web de empresas ubicadas en el exterior18.




  Estos factores interactúan para bien o para mal. Examinemos detenidamente los mercados financieros y las corporaciones para ilustrar una idea más concreta del argumento en mención. Con respecto a los primeros, lo que pasa es que recientemente se les ha indilgado a los grandes capitales la responsabilidad por las crisis financieras, en una visión bastante lúgubre del papel jugado por este sector junto con el bursátil, señalados en ocasiones de haber incurrido en abusos de la libertad otorgada.




  Una de las consecuencias más controvertidas de la disminución de los controles aplicados a los mercados de capital es que ha incrementado la vulnerabilidad de las economías de los países en vía de desarrollo, donde los inversionistas extranjeros producen burbujas especulativas para luego retirarse con las ganancias generadas19. Desafortunadamente, la influencia de las instituciones monetarias internacionales ha menguado o incluso se ha desprestigiado, ya que han sido puestas en evidencia por varias coyunturas mundiales recientes.




  Anteriormente, cuando algún país entraba en una crisis económica grave solía cumplir las directivas del Fondo Monetario Internacional (FMI) para sanear sus finanzas y retomar el rumbo; sin embargo, después de la crisis de finales de los años noventa las medidas recomendadas por esa entidad no han ayudado a dar estabilidad a los mercados y, en consecuencia, los Estados han quedado desesperados y ante un callejón sin salida20.




  Las explicaciones metafóricas sobre la manera en que actúa la globalización ante dificultades económicas excepcionales han sido equiparadas con un virus; se pone de presente la rapidez con que se propagan sus efectos de un país a otro, coadyuvada por la misma tecnología, a raíz de lo cual se producen crisis mundiales cuando la mayoría de las economías más importantes son contagiadas por la iliquidez, a la cual se expusieron a su vez las otras al emplear políticas liberadoras del mercado de capitales21.




  En lo atinente a las multinacionales y los conglomerados, se los ha considerado como parte de los actores que más se han destacado en direccionar y ser favorecidos con la globalización. Los conglomerados son organizaciones estimuladas por las tendencias mercantiles que imperan en su momento, que se disputan con sus homólogas la mayor porción del sector económico en el que estén operando y conservan lealtades temporales con las naciones que les representen mayores beneficios22.




  También han intervenido en este proceso personas naturales como timoneles de sus emporios. El grupo Virgin, integrado por cerca de 300 empresas que operan en varios países en diversos sectores del mercado de servicios, es dirigido por Richard Branson, cuya riqueza ha sido calculada en unos US$ 4.200 millones23.




  Algunas corporaciones han demostrado ser bastante versátiles, pues se han adaptado continuamente a los nuevos desafíos que presenta el siglo XXI para mantenerse en la vanguardia de la tecnología o de los servicios. Otras, por el contrario, v. gr. Kodak, han desaparecido o han pasado a ocupar lugares secundarios.




  Si se considera la globalización como el progresivo alineamiento del tráfico de materias primas y productos finales con la paulatina trascendencia de los contactos internacionales, las empresas que optan por integrar un negocio global aplican alrededor del planeta todos los procedimientos necesarios para producir y vender los bienes que ofrecen. Al tener que actuar en varios tipos de ambientes, puesto que el mercado de un país puede ser muy diferente al de los otros, las grandes corporaciones se enfrentan a una encrucijada entre abarcar la mayor porción del mercado mundial arriesgándose a perder eficacia o permanecer en su campo tradicional desaprovechando posibilidades de alianzas valiosas con sus respectivas ventajas competitivas24.




  Al igual que los capitales móviles, las dos caras de la moneda han sido expuestas con respecto a las multinacionales, debido a que, como la mayoría de las creaciones humanas, comportan una dualidad entre lo positivo y lo negativo, dependiendo de su empleo.




  En efecto, las grandes compañías son actores claves en el proceso de globalización, con un papel ambivalente al ser acusadas de la mayoría de los efectos nocivos y, al mismo tiempo, reconocidas por los beneficios aportados a la humanidad. Lo anterior se expresa teniendo en cuenta, por una parte, que en muchas ocasiones las multinacionales aprovechan su poderío económico y político para reducir en lo posible las cargas tributarias, laborales y las originadas por daños ambientales, e intimidar a los países anfitriones al pretender estos aplicar medidas que afecten a sus ganancias, las cuales son su interés prioritario. Por otro lado, en cuanto al aspecto positivo, las corporaciones han obrado como una autopista de doble carril entre los países desarrollados y aquellos que están en vía de desarrollo, permitiéndoles a los primeros reducir el costo de vida al recibir productos de primera clase a bajos precios, mientras que las naciones menos favorecidas ven incrementados los índices de empleo, económicos y el nivel de conocimiento tecnológico25.




  Con respecto al poder de negociación que detentan, a pesar de seguir conservando un dominio considerable en sus respectivos mercados, actualmente muy pocas multi-nacionales mantienen el privilegio de poner de presente a sus clientes, sean personas naturales o jurídicas, el ultimátum de tómelo o déjelo, ante la feroz competencia que enfrentan; esto significa que se replican las innovaciones a un paso más expedito que antes. Con todo, siguen pactando a través de contratos de adhesión. En Estados Unidos se conocen como contrato de take it or leave it26.




  Si bien anteriormente las compañías imponían las reglas de juego al gozar de las restricciones comerciales impuestas a los clientes, con la intensificación de la globalización las empresas se ven abocadas a afrontar un grado considerable de rivalidad, luchando por consumidores que pueden escoger entre una gran diversidad de bienes provenientes de varias regiones del mundo y alcanzando mercados locales gracias a las herramientas tecnológicas y la flexibilización en las políticas protectoras. Por su parte, los países que se encontraban en desventaja con respecto a las corporaciones se han organizado en bloques comerciales. Ante esta nueva realidad, las compañías han decidido poner en práctica un replanteamiento ético, que implica aclarar la labor, el motivo por el cual fueron creadas, para que de esta manera, apelando a sus fundamentos, se puedan distinguir de las otras tanto en el presente como en el futuro. En este mismo sentido, encontramos el término “responsabilidad social”, el cual consiste en que tanto las entidades públicas como las privadas deben asumir las consecuencias de su actuar, ya sea ante la colectividad específica directamente afectada como frente a la humanidad en general27.




  Además de estos actores principales en el impulso de la globalización, han existido fuerzas complementarias que, si bien no son determinantes, coadyuvan a facilitar la conformación de un canal más fluido de comunicación.
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