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 En el ejercicio de las actividades de investigación en 2016, nos reunimos los autores del libro, para discutir la perspectiva de investigación en negocios internacionales. De esta reunión surgió la necesidad de hacer estudios de área, en el contexto de relacionamientos económico y políticos con países que históricamente no han tenido lazos comerciales con Colombia. En un segundo momento, se hizo una aproximación con el Centro de Estudios Islámicos, encuentro del cual surgió la necesidad de hacer estudios de contexto con países del Medio Oriente, en un momento en el que las relaciones con los Emiratos Árabes Unidos (EAU) venían tomando fuerza a nivel gubernamental. Esto nos llevó a tomar la iniciativa de trabajo con este país en particular, que dio como resultado lo que este libro contiene. 


 El libro se escribió para señalar algunos aspectos contextuales para el relacionamiento económico y político con los EAU. Busca llegar a un público no especializado en el tema, para motivar procesos de negociación comercial entre diversos actores que puedan ver un interesante escenario de ampliación y diversificación de exportaciones hacia este destino. 


 Agradecemos a la Universidad El Bosque por su apoyo a esta investigación, así como al Departamento Administrativo Nacional de Estadística (DANE), a Procolombia y a la Embajada de los EAU que facilitaron la recolección de información, la cual ha sido tratada por los autores de manera que pueda llegar a un público amplio. 


 Agradecemos también a nuestros colegas y colaboradores que han enriquecido el contenido que presentamos al público en general. 
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 Este libro pretende evidenciar los resultados del proyecto de investigación denominado “Marcos de relacionamiento jurídico, político y económico necesarios para determinar la estructuración o consolidación de negocios internacionales entre Colombia y Emiratos Árabes Unidos”, como contribución a la línea de investigación en el ámbito de los negocios y relaciones internacionales dentro del Grupo de Investigación Gestión, Empresa y Sociedad de la Universidad El Bosque. 


 En el marco de globalización actual y considerando la política exterior de Colombia en los últimos años, dirigida a mejorar el posicionamiento económico y la participación del país en la arena internacional, se hacen necesarios la revisión y el estudio de las relaciones internacionales y los marcos jurídicos y económicos existentes entre Colombia y otros Estados, particularmente con aquellos que por distancia geográfica y cultural aún son desconocidos para los empresarios colombianos, con el objeto de diversificar los acuerdos, promover capacidades competitivas y afianzar las relaciones existentes. 


 El país de estudio es Emiratos Árabes Unidos (EAU) como un Estado representativo en el Medio Oriente que ha desarrollado una dinámica comercial importante durante los últimos años y demostrado disposición a la negociación con Occidente, lo que se constituye como una oportunidad para la creación de vías que permitan un relacionamiento certero y eficiente entre empresarios emiratíes y colombianos. 


 Adicionalmente, EAU es un país que, debido a su cultura y creencias religiosas, resulta ser un desafío particularmente importante para el negociador colombiano que tiende a evitar lo desconocido. 


 Teniendo en cuenta la pertinencia y la novedad de la información que resultó del proyecto de investigación, se considera necesaria la consolidación en un libro de fácil acceso para los empresarios colombianos, y público en general, que desean conocer y comprender mejor las características propias de la negociación con EAU. 


 El libro se encuentra dividido en cuatro capítulos. El primero de ellos sobre los conceptos de relacionamiento y negociación, que a modo introductorio contextualiza sobre las nociones que abarca el relacionamiento entre dos países, con énfasis en los aspectos económicos, jurídicos y políticos. El segundo está enfocado a los factores marco para el relacionamiento económico, jurídico y político; fundamento del análisis realizado para las propuestas de negociación estratégica que se plantean y que permiten comprender a profundidad distintos aspectos de país, de manera que se otorga una visión holística del mismo. Entre ellos se encuentra el entorno y el comportamiento macroeconómico, la competitividad, factores de atracción, políticos, culturales y de internacionalización. 


 El tercer capítulo devela la metodología utilizada para el análisis y la formulación de las propuestas. Para esta investigación se utilizó la herramienta DOFA, que permite el análisis de debilidades internas, oportunidades externas, fortalezas internas y amenazas externas, que para el caso concreto examina las interacciones de las características particulares y el entorno en el que se generan los negocios internacionales. 


 El cuarto capítulo presenta una serie de propuestas estratégicas para la negociación entre Colombia y EAU como resultado del análisis realizado en el capítulo anterior. 







1. 

Negocios internacionales y relacionamiento económico, jurídico y político 
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 La propuesta que se realiza parte del vínculo entre los negocios internacionales y los marcos de relacionamiento jurídico, económico y político. Trabajo este que está inmerso en lo que se ha dado en llamar, por lo menos desde el año 2008, tanto en Europa como en Estados Unidos, “Area Studies” (Kuijper, 2008). Participa así de debates contemporáneos en ciencias sociales, jurídicas y económicas, por la esencia tripartita (jurídica, económica y política). 



1.1 Relacionamiento jurídico


 El relacionamiento jurídico en los negocios internacionales se da bajo la perspectiva de establecimiento de un marco jurídico nacional e internacional que responda a las necesidades de la actividad empresarial y comercial en el ámbito de la globalización, permeado por la política y la gobernanza en los Estados, en donde influyen factores tanto sociales como ambientales y culturales. 


 Lo jurídico en el marco de la globalización actual se enfoca en la aproximación, el acercamiento y reconocimiento de la cultura jurídica existente, todo esto vinculado a la posición geográfica y especificidad cultural, lo cual da un marco comprensivo para los negocios y comercio internacional. 


 El sistema jurídico se construye a partir de la cultura, entendida por Taylor (1979) como el conjunto que incluye conocimiento, creencias, arte o técnicas, moral, ley, costumbre y cualquier aspecto que el ser humano desarrolla o ejerce como miembro de la sociedad. A esta definición tendría que agregarse el derecho como un elemento de esta y el resultado de la interdependencia individual en el entorno social, lo que da lugar a la Cultura de Derecho, que abarca aspectos políticos, históricos, económicos y religiosos, que se legitiman a través de la normatividad y determinan y otorgan validez a las relaciones sociales entre individuos (Gosepath, Rössler y Hinsch, 2008). 


 A nivel jurídico, por ejemplo, la dificultad para el establecimiento de vías de negociación con los países árabes de Medio Oriente está motivada por el desconocimiento del derecho musulmán, puesto que, a la vista de los occidentales, carece de objetividad por su fundamento único y absoluto en el precepto religioso, que trasciende hacia los demás aspectos de la vida social. De tal suerte que, al entablar relaciones con culturas diversas, es imprescindible conocer el sistema jurídico y el relacionamiento que de ello se desprende, enfocado especialmente a la construcción de confianza y establecimiento de la seguridad jurídica para quienes intervienen en una relación de contratos y expectativas de generación de negocios. La confianza es una característica intrínseca que debe poseer el sistema jurídico de cualquier nación, con el objeto de inspirar la apropiación y respeto al cumplimiento de este (Gabsi, 2003). Esta confianza solo puede darse en el marco del conocimiento sobre el derecho y la manera en la que opera en un país o región determinado. 


 La confianza y el conocimiento de los sistemas y culturas jurídicas, da lugar a la existencia del sistema jurídico internacional, entendido este como el entramado de relaciones entre sujetos internacionales que requiere ser reglado y se concreta en el Derecho Internacional Público (Moreira, 2008). La consolidación de las relaciones económicas y político-culturales tiene validez a través de lo jurídico; es decir, son los Estados, como parte del sistema de Derecho Internacional, a la vez creadores de un nuevo derecho que surge como resultado de las relaciones bilaterales o multilaterales. 



1.2 Relacionamiento económico


 Esta categoría se contempla en el presente libro, como conjunto de interacciones y relaciones de interdependencia entre economías, a nivel de las naciones, empresas y organizaciones, derivadas de vínculos estratégicos de reciprocidad relativa, sin que necesariamente coexista un principio de simetría o equivalencia cualitativa o cuantitativa de dicho relacionamiento; en el marco de integración económica y de restructuración productiva y comercial de manera permanente, que altera o es alterado por otros relacionamientos como el político o el cultural. 


 El relacionamiento económico está inmerso en un marco de diversos sistemas de producción y rendimientos a escala, presumiblemente bajo la existencia generalizada de mercados imperfectos, impulsado especialmente por la transnacionalización de la economía y fuertes cambios políticos y de regulación económica internacional, incluso en niveles crecientes de protección y barreras al comercio, y una evidente concentración geográfica como lo sugiere Krugman (1992), en el establecimiento de condiciones de competitividad internacional (Torok y Jambor, 2016), o de aprendizaje de las empresas en el proceso de internacionalización, o ampliación de mercados e integraciones, entre otros aspectos. 


 En consecuencia, uno de los focos de estudio alrededor de esta categoría es la internacionalización de las economías, industrias o empresas; contexto en el que el relacionamiento está afectado por los factores de innovación y gestión logística (Moroni, Arruda, Bezerra y Laila, 2018), el emprendimiento, especialización tecnológica (Skorupinska, 2017), las dinámicas de las Empresas Multinacionales (EMNS) (Malik y Velan, 2017) y la inversión extranjera directa, entre otros aspectos trasversales a este tipo de relacionamiento. Son de vital importancia en la estructura de relacionamientos económicos los aspectos medioambientales y de responsabilidad social. Bajo esta dispersión de aspectos el relacionamiento económico se da bajo tres factores que lo determinan y condicionan: 


  	 La estructura productiva. 
  	 El nivel y desarrollo institucional y supranacional. 
  	 La jerarquía y determinismo económico sobre otro tipo de relacionamiento. 
 




1.3 Relacionamiento político


 La naturaleza, en cuanto el aspecto político, está en considerar lo que significan e implican, desde el nivel teórico, el concepto “político” y su relación con lo cultural, pero también en cómo se traduce en la práctica esta inicial comprensión conceptual. Aquí, hemos optado por entender lo político desde un paradigma posestructuralista (Foucault, 2001 [1976]; Derrida, 2008 [1994]), en un doble sentido: lo político visto como el estudio de las relaciones de poder (Foucault, 2001[1976]); y lo político visto como el estudio de las políticas de la amistad, centradas en la noción de confianza, sin la cual es muy difícil construir una relación política (Derrida, 2008 [1994]). Es así, como en este trabajo entendemos lo cultural como un sistema de símbolos, tal y como lo plantea desde la antropología Geertz (2001). De tal forma, la relación entre lo político y lo cultural se desarrolla necesariamente entre las relaciones de poder y confianza. El aspecto político-cultural que se plantea intenta identificar y reconocer los aspectos simbólicos que determinan la posibilidad de negocios internacionales entre Colombia y Emiratos Árabes Unidos. 


 La novedad de la propuesta se encuentra en el plano espacial y radica en superar la noción de orientalismo tradicional, que vincula cierta incertidumbre y desconfianza en el relacionamiento cultural e institucional. Existe una aventajada ignorancia acerca de las dinámicas, las estructuras y las oportunidades que hay para integrarse con los países del Medio Oriente. 


 De acuerdo con lo anterior, interesa conocer cómo se pueden realizar negocios internacionales en particular con EAU, por lo que a continuación es necesario establecer la noción de “negocio” a partir de los tres aspectos que confluyen y determinan la negociación. 


 La expresión “negocio jurídico” fue utilizada por primera vez por los romanos, en referencia a algunos actos jurídicos. Con posterioridad, el desarrollo del concepto se hizo en torno a la voluntad de las partes, es decir, el consentimiento simultáneo al momento de llevar a cabo una transacción (Aguilar, 2006). Si se considera el negocio jurídico y la naturaleza del mismo, la negociación internacional tiene carácter de negocio jurídico puesto que su origen es la voluntad de las partes y sus efectos son en derecho. 


 La negociación es, entonces, el antecedente necesario a la celebración del contrato jurídico entre particulares, lo que ha generado en el marco de la globalización actual y del constante crecimiento del comercio internacional, la regulación del negocio a través de los tratados y acuerdos internacionales; es decir, la creación de ordenamientos que faciliten las relaciones comerciales (Scognamiglio, 2001; Saieh, 2010). El elemento jurídico es, para la negociación, el instrumento que la valida y a través de cual nace para ser reconocido frente a terceros; a la vez es elemento de protección, puesto que blinda la negociación garantizando su cumplimiento y direccionando incluso el proceso a través del cual se ejecuta. La negociación implica lo jurídico, puesto que los efectos de la misma dependen de lo establecido normativamente de manera previa, es decir, la negociación es en sí misma en cuanto jurídicamente se respalde. 


 A nivel internacional y ante el panorama de globalización actual, los Estados, principalmente en ejercicio de su soberanía, y los organismos internacionales como actores principales, han reconocido la necesidad del establecimiento de un sistema normativo que regule y garantice los compromisos adquiridos correlativamente. 


 Es así como las relaciones internacionales están articuladas necesariamente al Derecho Internacional Público, entendido este como la rama del derecho que regula las relaciones entre los Estados y demás sujetos de Derecho Internacional (Monroy, 2002). Su principio radica en la soberanía estatal y tiene como característica la cooperación, al perseguir como objetivo la seguridad y la paz entre naciones (Herdegen, 2005). 


 Las relaciones internacionales se encuentran ampliamente vinculadas con el Derecho Internacional. Ambas nociones tienen en común la confluencia de elementos que les caracterizan, como la identidad, el contexto social y los actores no estatales (Finnemore, 2007), dos nociones que tienen lugar en un mismo ámbito y son complementarias entre sí. De tal suerte que las relaciones jurídicas internacionales están constituidas por la relación inminente entre el Derecho Internacional y las relaciones internacionales, que a su vez definen la Política Exterior (Vargas, 2010). 


 Desde lo económico, las relaciones del comercio internacional han estado enmarcadas por el funcionamiento de los circuitos de intercambio, cuya circulación de mercancías, históricamente, se dinamiza a la par de la circulación monetaria. Los antiguos mercados por el Mediterráneo o las ferias comerciales en Europa, que estructuraron una economía de tráficos o larga distancia, así lo revelan. Se sabe que el proceso de comercio internacional floreció para Europa con el descubrimiento de América y el comercio por el Caribe; la lógica de acumulación en el Capitalismo comercial se dio por una economía de altos valores de cambio y el desarrollo de un sistema monetario bimetal. La asociación de beneficio-costo del comercio internacional tiene su génesis en el desarrollo de las ventajas comparativas ricardianas, en el contexto de la “Internacionalización de la Economía”, del librecambismo, de la división internacional del trabajo entre Estados Nacionales. Ahora bien, en la actualidad, son las ventajas competitivas y las condiciones estructurantes de los nichos de mercado, las que definen su circulación mercantil bajo el tapiz de un gran mercado financiero global. 


 En el contexto internacional las relaciones económicas internacionales, es necesario definir un espacio de actuación de actores y fuerzas en convergencia con las estructuras de mercado y circulación de objetos transables, pero también de intereses, tensiones y representaciones del otro. En fin, un nexo con la economía internacional, en términos de su relacionamiento con el espacio. Esta es la noción que nos refiere Massey (2005) en cuanto “el espacio como producto de relaciones, una complejidad de redes, vínculos, prácticas, intercambios tanto a nivel muy íntimo (como el del hogar) como a nivel global” (p. 3). Y continúa: “resultado de la mezcla distinta de todas las relaciones, prácticas, intercambios, etc., que se entrelazan dentro de este nodo y es producto también de lo que se desarrolle como resultado de este entrelazamiento. Ello es denominado como “un sentido global de lugar” (p. 4). Para Massey (2005), el lugar, obedece a una construcción social o una subjetivización de los lugares y permite analizar la forma como el espacio, entendido como algo abstracto y genérico, se convierte en lugar gracias a la experiencia y a la acción de los individuos que, viviéndolo cotidianamente, lo “humanizan y llenan de contenidos y significados” (Ortiz, 2004, p. 163). En la economía moderna, el proceso de circulación de mercancías se da a una escala global y lo mismo que la división del trabajo, la dinámica del territorio definido por las actividades económicas debe estar determinado tanto por su estructura, como por el proceso que no es solo local, ni regional. Pero, además debe entenderse el territorio (el país o la región), como un lugar lleno de contenidos y significados que han de ser comprendidos en cada contexto específico de la cultura. 



1.4 Relaciones político-culturales globales


 Se entenderán las relaciones político-culturales globales en la perspectiva de la geopolítica y geocultura de acuerdo con Wallerstein (2007). Una relación política implica la generación de condiciones externas que procuren que las partes objeto de un posible relacionamiento, adquieran la voluntad de vincularse; es decir que, una relación política es una relación derivada de un acuerdo entre voluntades. Así mismo, una relación cultural es un vínculo que se produce después de una negociación de sentidos simbólicos entre las partes interesadas. Es decir, la relación se construye a partir de un diálogo entre sistemas simbólicos disimiles en donde lo religioso es un elemento relevante y catalizador. 


 En las dinámicas del sistema de relaciones internacionales global, EAU se encuentra ubicado en el denominado “Medio Oriente”, como un sector geográfico estratégico en la política y el relacionamiento mundial. Adicionalmente, esta región se reconoce por su valor cultural, lugar de encuentro de tres de las religiones más significativas en la historia de la humanidad (Ozkan, 2011). 



OEBPS/toc.xhtml


Contents




		
Portada



		
Página de derechos reservados



		
Título de la Página



		
Tabla de Contenido



		
Lista de figuras



		
Lista de tablas



		
Prólogo



		
Introducción



		
1. Negocios internacionales y relacionamiento económico, jurídico y político

		
1.1. Relacionamiento jurídico



		
1.2. Relacionamiento económico



		
1.3. Relacionamiento político



		
1.4. Relaciones político-culturales globales









		
2. Dinámicas de relacionamiento entre Colombia y Emiratos Árabes Unidos

		
2.1. El territorio



		
2.2. Comportamiento macroeconómico



		
2.3. Estado de la competitividad en Emiratos Árabes Unidos



		
2.4. Condiciones de atracción



		
2.5. Desarrollo institucional de los Emiratos Árabes Unidos



		
2.6. Contexto cultural de los negocios









		
3. Análisis estratégico

		
3.1. Método



		
3.2. Definición de estrategias



		
3.3. Análisis de las estrategias



		
3.4. Implicaciones teóricas



		
3.5. Implicaciones prácticas









		
4. Relacionamiento y negociación con Emiratos Árabes Unidos

		
4.1. Estrategia de negociación



		
4.2. Promoción de una propuesta de relacionamiento



		
4.3. Los derroteros del negociador en la promoción de sus exportaciones









		
Referencias



		
Anexo



		
Índice onomástico








List of Pages



		
2



		
3



		
4



		
5



		
6



		
7



		
8



		
9



		
10



		
11



		
12



		
13



		
14



		
15



		
16



		
18



		
19



		
20



		
21



		
22



		
23



		
24



		
25



		
26



		
27



		
28



		
29



		
30



		
32



		
33



		
34



		
35



		
36



		
37



		
38



		
39



		
40



		
41



		
42



		
43



		
44



		
45



		
46



		
47



		
48



		
49



		
50



		
51



		
52



		
53



		
54



		
55



		
56



		
57



		
58



		
59



		
60



		
61



		
62



		
63



		
64



		
65



		
66



		
67



		
68



		
69



		
70



		
71



		
72



		
73



		
74



		
75



		
76



		
77



		
78



		
79



		
80



		
81



		
82



		
83



		
84



		
85



		
86



		
87



		
88



		
89



		
90



		
91



		
92



		
93



		
94



		
95



		
96



		
97



		
98



		
99



		
100



		
101



		
102



		
103



		
104



		
105



		
106



		
107



		
108



		
109



		
110



		
111



		
112



		
113



		
114



		
115



		
116



		
118



		
119



		
120



		
121



		
122



		
123



		
124



		
125



		
126



		
127



		
128



		
129



		
130



		
131



		
132



		
133



		
134



		
135



		
136



		
137



		
138



		
139



		
140



		
141



		
142



		
143



		
144



		
145



		
146



		
147



		
148



		
149



		
150



		
151



		
152



		
153



		
154



		
155



		
156



		
157



		
158



		
159



		
160



		
161



		
162



		
163



		
164



		
165



		
166



		
167



		
168



		
169



		
170



		
171



		
172



		
173



		
174



		
175



		
176








Guide


 
		Tabla de Contenido


		Comience a léer

 
		Página de derechos reservados

 







OEBPS/images/img-18-1.jpg





OEBPS/images/img-14-1.jpg





OEBPS/images/img-12-1.jpg





OEBPS/images/img-06-3.jpg





OEBPS/images/img-03-1.jpg





OEBPS/images/cover.jpg





OEBPS/images/img-4-1.jpg
UNIVERSIDAD

EL BOSQUE

Editorial





