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Fundamentos conceptuales de la negociación 
internacional 

La negociación constituye un proceso fundamental dentro 
de las relaciones humanas, organizacionales y económicas, 
especialmente en el ámbito de los negocios internacionales, 
donde actores provenientes de diferentes contextos culturales, 
jurídicos y económicos buscan alcanzar acuerdos que permitan 
coordinar intereses divergentes. En términos generales, la 
negociación puede definirse como un proceso de interacción en 
el que dos o más partes intercambian propuestas con el 
propósito de resolver conflictos de intereses o alcanzar 
beneficios mutuos mediante la toma de decisiones conjuntas.  

En el campo de los negocios internacionales, este proceso 
adquiere una complejidad particular debido a la participación 
de actores pertenecientes a distintos sistemas institucionales, 
marcos regulatorios y culturas organizacionales. Según 
Lewicki et al. (2021) la negociación constituye un proceso social 
dinámico en el cual las partes buscan alcanzar acuerdos cuando 
perciben que poseen intereses comunes y divergentes 
simultáneamente, lo que implica la necesidad de intercambiar 
información, evaluar alternativas y generar soluciones que 
resulten aceptables para todos los participantes. 

Desde una perspectiva teórica, la negociación internacional 
se sitúa dentro del campo interdisciplinario de los negocios 
internacionales, la economía institucional y la teoría 
organizacional. Este proceso implica no solo la discusión de 
términos contractuales, sino también la gestión de factores 
estratégicos como el poder de negociación, la disponibilidad de 
información, la capacidad de generar valor y la gestión de 
relaciones a largo plazo.  



7 | P á g i n a  

Fundamentos conceptuales de la negociación 
internacional 

La negociación constituye un proceso fundamental dentro 
de las relaciones humanas, organizacionales y económicas, 
especialmente en el ámbito de los negocios internacionales, 
donde actores provenientes de diferentes contextos culturales, 
jurídicos y económicos buscan alcanzar acuerdos que permitan 
coordinar intereses divergentes. En términos generales, la 
negociación puede definirse como un proceso de interacción en 
el que dos o más partes intercambian propuestas con el 
propósito de resolver conflictos de intereses o alcanzar 
beneficios mutuos mediante la toma de decisiones conjuntas.  

En el campo de los negocios internacionales, este proceso 
adquiere una complejidad particular debido a la participación 
de actores pertenecientes a distintos sistemas institucionales, 
marcos regulatorios y culturas organizacionales. Según 
Lewicki et al. (2021) la negociación constituye un proceso social 
dinámico en el cual las partes buscan alcanzar acuerdos cuando 
perciben que poseen intereses comunes y divergentes 
simultáneamente, lo que implica la necesidad de intercambiar 
información, evaluar alternativas y generar soluciones que 
resulten aceptables para todos los participantes. 

Desde una perspectiva teórica, la negociación internacional 
se sitúa dentro del campo interdisciplinario de los negocios 
internacionales, la economía institucional y la teoría 
organizacional. Este proceso implica no solo la discusión de 
términos contractuales, sino también la gestión de factores 
estratégicos como el poder de negociación, la disponibilidad de 
información, la capacidad de generar valor y la gestión de 
relaciones a largo plazo.  

8 | P á g i n a  

Thompson (2020) señala que la negociación constituye un 
proceso de toma de decisiones interdependiente en el cual las 
partes deben evaluar simultáneamente sus propios intereses y 
los de la contraparte para identificar posibles zonas de acuerdo. 
Esta interdependencia es particularmente relevante en el 
comercio internacional, donde las empresas dependen de redes 
globales de proveedores, distribuidores y socios estratégicos 
para mantener su competitividad en mercados internacionales. 

Uno de los modelos conceptuales más influyentes en el 
estudio de la negociación es el enfoque de la negociación 
basada en principios, desarrollado por el Harvard Negotiation 
Project. Este modelo propone que las negociaciones deben 
centrarse en los intereses subyacentes de las partes y no 
únicamente en las posiciones que estas adoptan durante el 
proceso de negociación.  

Fisher et al. (2011) sostienen que la negociación eficaz se 
basa en cuatro principios fundamentales: separar a las 
personas del problema, concentrarse en los intereses y no en las 
posiciones, generar opciones de beneficio mutuo y utilizar 
criterios objetivos para evaluar las alternativas disponibles. 
Este enfoque ha sido ampliamente adoptado en el ámbito 
empresarial y diplomático debido a su capacidad para facilitar 
acuerdos sostenibles y preservar las relaciones entre las partes. 

En el contexto de los negocios internacionales, la 
negociación se desarrolla en entornos caracterizados por altos 
niveles de incertidumbre y complejidad institucional. Las 
empresas que participan en mercados globales deben negociar 
condiciones comerciales relacionadas con precios, volúmenes 
de producción, estándares de calidad, condiciones logísticas y 
mecanismos de resolución de conflictos. Estas negociaciones 
suelen implicar la interacción entre múltiples actores, 
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incluyendo empresas privadas, gobiernos, organismos 
internacionales y entidades financieras.  

Según Cavusgil et al. (2020), las empresas que operan en 
mercados internacionales deben desarrollar capacidades de 
negociación intercultural que les permitan adaptarse a 
diferentes estilos de comunicación, normas sociales y 
estructuras organizacionales. Otro aspecto central en el estudio 
de la negociación internacional es la distinción entre 
negociación distributiva y negociación integrativa. La 
negociación distributiva se caracteriza por una lógica 
competitiva en la que las partes buscan maximizar sus 
beneficios individuales, lo que generalmente conduce a 
escenarios de suma cero en los que las ganancias de una parte 
implican pérdidas para la otra.  

Por el contrario, la negociación integrativa se basa en la 
cooperación y la generación de valor conjunto, permitiendo 
que las partes identifiquen soluciones que amplíen los 
beneficios disponibles para todos los participantes. Lewicki et 
al. (2021) argumentan que las negociaciones más exitosas en 
contextos empresariales internacionales suelen adoptar 
enfoques integrativos, ya que permiten establecer relaciones 
comerciales sostenibles a largo plazo. 

La dimensión cultural constituye otro elemento 
fundamental en la negociación internacional. Las diferencias 
culturales pueden influir significativamente en la forma en que 
los negociadores interpretan la información, establecen 
relaciones de confianza y toman decisiones estratégicas. 
Investigaciones en negociación intercultural indican que 
factores como la distancia al poder, el individualismo, la 
orientación temporal y los estilos de comunicación pueden 
afectar la dinámica de las negociaciones entre actores de 
diferentes países.  
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Brett (2014) señala que los negociadores que desarrollan 
competencias interculturales poseen mayores probabilidades 
de alcanzar acuerdos exitosos, ya que son capaces de 
interpretar adecuadamente las normas culturales de sus 
contrapartes y adaptar sus estrategias de negociación. La 
globalización económica ha incrementado significativamente 
la importancia de la negociación internacional en el 
funcionamiento de los mercados globales.  

A medida que las empresas expanden sus operaciones hacia 
diferentes regiones del mundo, deben negociar acuerdos 
comerciales, alianzas estratégicas, contratos de distribución y 
asociaciones tecnológicas con actores ubicados en distintos 
países. Este proceso ha generado una creciente demanda de 
profesionales especializados en negociación internacional 
capaces de gestionar relaciones comerciales complejas en 
entornos globalizados. Según el Banco Mundial (2023), el 
comercio internacional representa una proporción significativa 
del producto interno bruto de muchas economías emergentes, 
lo que evidencia la importancia estratégica de las negociaciones 
comerciales para el desarrollo económico. 

La negociación internacional también se encuentra 
estrechamente vinculada con la regulación del comercio global. 
Instituciones como la Organización Mundial del Comercio 
establecen normas que regulan aspectos fundamentales del 
comercio internacional, incluyendo aranceles, medidas 
sanitarias, barreras técnicas al comercio y mecanismos de 
solución de controversias. Estas regulaciones influyen 
directamente en las condiciones bajo las cuales se desarrollan 
las negociaciones entre empresas y gobiernos. La OMC (2024) 
señala que los acuerdos comerciales multilaterales buscan 
promover un sistema de comercio internacional basado en 
reglas que facilite la cooperación económica entre países. 
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En el ámbito empresarial, la negociación internacional 
desempeña un papel clave en la gestión de contratos 
comerciales y acuerdos de inversión. Las empresas que 
participan en operaciones de exportación e importación deben 
negociar condiciones relacionadas con precios, términos de 
entrega, seguros, financiamiento y resolución de disputas. 
Estos acuerdos suelen formalizarse mediante contratos 
internacionales que establecen los derechos y obligaciones de 
las partes involucradas. Según Hill (2022), los contratos 
internacionales constituyen instrumentos esenciales para 
reducir la incertidumbre y proteger los intereses de las 
empresas que operan en mercados globales. 

La logística internacional también constituye un espacio 
importante de negociación en el comercio global. Las empresas 
deben negociar con proveedores logísticos, operadores 
portuarios y compañías de transporte para asegurar el traslado 
eficiente de mercancías entre países. Estas negociaciones 
pueden involucrar aspectos relacionados con tarifas de 
transporte, tiempos de entrega, gestión de riesgos y 
cumplimiento de regulaciones aduaneras. La eficiencia de estas 
negociaciones puede influir significativamente en la 
competitividad de las empresas exportadoras, especialmente 
en sectores donde los costos logísticos representan una 
proporción significativa del valor del producto. 

En economías exportadoras como la ecuatoriana, la 
negociación internacional desempeña un papel estratégico en 
la inserción de los productos nacionales en los mercados 
globales. Sectores como el banano, el camarón, el cacao y las 
flores dependen en gran medida de acuerdos comerciales 
establecidos con compradores internacionales, distribuidores y 
cadenas de supermercados. Según datos de la Organización de 
las Naciones Unidas para la Alimentación y la Agricultura, 
Ecuador se mantiene como uno de los principales exportadores 
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mundiales de banano, lo que implica la participación constante 
del país en procesos de negociación comercial con empresas y 
gobiernos de diferentes regiones del mundo. 

La negociación internacional también implica la gestión de 
conflictos comerciales que pueden surgir durante la ejecución 
de contratos internacionales. Disputas relacionadas con 
incumplimientos contractuales, retrasos logísticos o diferencias 
en la interpretación de cláusulas contractuales son 
relativamente frecuentes en el comercio internacional. Para 
resolver estos conflictos, las empresas suelen recurrir a 
mecanismos de arbitraje internacional o a sistemas de 
resolución de controversias establecidos por organismos 
multilaterales. Estos mecanismos buscan garantizar soluciones 
imparciales que permitan mantener la estabilidad de las 
relaciones comerciales internacionales. 

El desarrollo de competencias en negociación internacional 
se ha convertido en una prioridad para las empresas que 
buscan expandirse en mercados globales. Estas competencias 
incluyen habilidades de comunicación intercultural, análisis 
estratégico, gestión de conflictos y toma de decisiones bajo 
incertidumbre. Las universidades y escuelas de negocios han 
incorporado cursos especializados en negociación 
internacional dentro de sus programas académicos con el 
objetivo de formar profesionales capaces de enfrentar los 
desafíos del comercio global. 

En síntesis, los fundamentos conceptuales de la negociación 
internacional integran múltiples dimensiones que incluyen 
factores económicos, culturales, estratégicos y jurídicos. 
Comprender estas dimensiones resulta esencial para analizar 
cómo se desarrollan las negociaciones comerciales en contextos 
específicos como el ecuatoriano, donde las empresas y las 
instituciones públicas interactúan con actores internacionales 
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en mercados altamente competitivos. La negociación 
internacional no solo constituye una herramienta para alcanzar 
acuerdos comerciales, sino también un mecanismo para 
fortalecer las relaciones económicas internacionales y 
promover el desarrollo sostenible de las economías 
participantes. 

 

Entorno económico, político y legal del Ecuador 
El entorno económico, político y legal de un país constituye 

un factor determinante en la dinámica de las negociaciones 
internacionales, ya que define el marco institucional dentro del 
cual se desarrollan las relaciones comerciales entre empresas y 
gobiernos. En el caso ecuatoriano, este entorno presenta 
características particulares que influyen directamente en la 
forma en que las empresas nacionales interactúan con actores 
internacionales en los mercados globales.  

Las condiciones macroeconómicas, las políticas públicas 
relacionadas con el comercio exterior, la estabilidad 
institucional y el marco regulatorio vigente configuran un 
escenario que condiciona tanto las oportunidades como las 
limitaciones para la negociación internacional. Según Hill 
(2022), el análisis del entorno institucional resulta esencial para 
comprender el comportamiento de los actores económicos en 
el comercio internacional, ya que las reglas formales e 
informales que estructuran las economías nacionales influyen 
significativamente en los procesos de negociación empresarial. 

La economía ecuatoriana se caracteriza por una estructura 
productiva fuertemente vinculada a la exportación de 
productos primarios, especialmente en los sectores agrícola, 
pesquero y energético. Históricamente, el país ha dependido 
de la exportación de petróleo, banano, camarón, cacao y flores, 
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lo que ha configurado un modelo económico orientado hacia 
los mercados internacionales.  

Esta estructura productiva influye directamente en las 
negociaciones comerciales internacionales, ya que la 
competitividad de estos sectores depende en gran medida de 
las condiciones de acceso a los mercados externos, los acuerdos 
comerciales vigentes y las regulaciones sanitarias y 
fitosanitarias aplicadas por los países importadores. De 
acuerdo con datos del Banco Central del Ecuador (2024), las 
exportaciones de bienes representan un componente 
fundamental de la economía nacional, con una participación 
significativa de productos agrícolas y acuícolas en la estructura 
exportadora del país. 

La adopción del régimen de dolarización en el año 2000 
constituye uno de los elementos más relevantes del entorno 
macroeconómico ecuatoriano. La dolarización implicó la 
sustitución del sucre por el dólar estadounidense como 
moneda oficial, lo que permitió estabilizar la economía después 
de una profunda crisis financiera ocurrida a finales de la 
década de 1990. Este régimen monetario ha contribuido a 
reducir la inflación y a generar mayor previsibilidad en las 
transacciones económicas internacionales, facilitando las 
negociaciones comerciales con empresas extranjeras.  

Sin embargo, también implica limitaciones para la política 
monetaria, ya que el país no puede utilizar instrumentos 
tradicionales como la devaluación de la moneda para mejorar 
su competitividad externa. Según el Fondo Monetario 
Internacional (2023), la dolarización ha contribuido a 
estabilizar la economía ecuatoriana, aunque también plantea 
desafíos en términos de competitividad y ajuste 
macroeconómico. 
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El sector exportador ecuatoriano ha experimentado un 
crecimiento significativo durante las últimas décadas, 
especialmente en actividades relacionadas con la agroindustria 
y la acuicultura. Ecuador se ha consolidado como uno de los 
principales exportadores mundiales de banano y camarón, 
productos que tienen una alta demanda en mercados 
internacionales como Estados Unidos, la Unión Europea y 
China.  

Esta posición en el comercio global implica la necesidad 
constante de negociar condiciones comerciales con empresas 
multinacionales, distribuidores internacionales y organismos 
regulatorios. Según la Organización de las Naciones Unidas 
para la Alimentación y la Agricultura (FAO, 2023), Ecuador 
mantiene una posición dominante en el mercado internacional 
del banano, lo que convierte a este sector en un actor 
estratégico dentro de las negociaciones comerciales 
internacionales. 

El entorno político también desempeña un papel 
fundamental en la dinámica de las negociaciones 
internacionales. La estabilidad institucional, la transparencia 
en la formulación de políticas públicas y la confianza en las 
instituciones gubernamentales influyen directamente en la 
percepción de riesgo de los inversionistas extranjeros. En el 
caso ecuatoriano, el país ha experimentado períodos de 
estabilidad política combinados con momentos de alta 
volatilidad institucional, lo que ha generado incertidumbre en 
algunos sectores económicos. De acuerdo con el Banco 
Mundial (2023), la calidad de las instituciones públicas y la 
gobernanza económica constituyen factores clave para atraer 
inversión extranjera directa y fortalecer la competitividad de 
las economías emergentes. 
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Otro componente fundamental del entorno económico 
ecuatoriano es la política comercial del país. Ecuador ha 
buscado fortalecer su inserción en los mercados internacionales 
mediante la firma de acuerdos comerciales y la participación 
en organismos multilaterales de comercio. Uno de los acuerdos 
más relevantes en este ámbito es el Acuerdo Comercial 
Multipartes entre Ecuador y la Unión Europea, que entró en 
vigor en 2017 y ha facilitado el acceso de productos 
ecuatorianos al mercado europeo mediante la reducción de 
aranceles y la eliminación de barreras comerciales.  

Este acuerdo ha tenido un impacto significativo en sectores 
exportadores como el banano, el cacao y las flores, que 
dependen en gran medida del mercado europeo. Según la 
Comisión Europea (2023), el acuerdo comercial ha contribuido 
al incremento del intercambio comercial entre Ecuador y la 
Unión Europea. El marco legal ecuatoriano también influye de 
manera significativa en los procesos de negociación 
internacional.  

Las empresas que participan en operaciones de comercio 
exterior deben cumplir con regulaciones relacionadas con 
contratos internacionales, normas aduaneras, estándares 
sanitarios y disposiciones tributarias. Estas regulaciones 
buscan garantizar la transparencia y la seguridad jurídica de 
las transacciones comerciales internacionales. En Ecuador, 
instituciones como el Servicio Nacional de Aduana del Ecuador 
(SENAE) desempeñan un papel fundamental en la regulación 
de las operaciones de exportación e importación, estableciendo 
procedimientos que las empresas deben cumplir para realizar 
operaciones de comercio exterior. 

La legislación ecuatoriana en materia de comercio exterior 
también incorpora disposiciones relacionadas con la protección 
de inversiones y la resolución de disputas comerciales. Estas 
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disposiciones son relevantes para las empresas extranjeras que 
establecen relaciones comerciales o inversiones en el país. 
Según la Conferencia de las Naciones Unidas sobre Comercio 
y Desarrollo (UNCTAD, 2023), los marcos legales que 
garantizan la seguridad jurídica y la protección de inversiones 
son factores clave para fomentar la participación de los países 
en las cadenas globales de valor. 

El entorno logístico constituye otro elemento clave en la 
negociación internacional. La infraestructura portuaria, el 
transporte terrestre y los sistemas aduaneros influyen en los 
costos y tiempos de exportación e importación. En Ecuador, el 
Puerto de Guayaquil representa el principal nodo logístico del 
comercio exterior, concentrando una parte significativa de las 
exportaciones nacionales.  

La eficiencia de las operaciones portuarias influye 
directamente en la competitividad de los productos 
ecuatorianos en los mercados internacionales. Según el Banco 
Interamericano de Desarrollo (2022), la mejora de la 
infraestructura logística constituye una prioridad para 
fortalecer la competitividad del comercio exterior en América 
Latina. 

La competitividad internacional de las empresas 
ecuatorianas también depende de su capacidad para adaptarse 
a los estándares internacionales de calidad y sostenibilidad. 
Muchos mercados internacionales exigen certificaciones 
relacionadas con prácticas ambientales, responsabilidad social 
y trazabilidad de los productos. Estas exigencias implican 
procesos de negociación entre productores, exportadores y 
compradores internacionales para definir estándares de 
producción y mecanismos de verificación.  

Según Porter y Kramer (2019), la incorporación de criterios 
de sostenibilidad en las estrategias empresariales puede 
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generar ventajas competitivas en mercados internacionales. La 
participación del Ecuador en organismos multilaterales de 
comercio también influye en el entorno de negociación 
internacional. El país es miembro de la Organización Mundial 
del Comercio, lo que implica la adopción de normas que 
regulan aspectos como aranceles, medidas antidumping y 
mecanismos de solución de controversias comerciales. Estas 
normas buscan garantizar un sistema de comercio 
internacional basado en reglas, lo que facilita la resolución de 
disputas comerciales entre países y empresas. 

Las empresas ecuatorianas que participan en el comercio 
internacional deben desarrollar capacidades estratégicas que 
les permitan adaptarse a este entorno institucional complejo. 
Estas capacidades incluyen el conocimiento de los marcos 
regulatorios internacionales, la gestión de riesgos comerciales 
y la capacidad de negociar acuerdos que garanticen 
condiciones favorables para sus operaciones. La formación de 
profesionales especializados en comercio exterior y 
negociación internacional se ha convertido en un factor clave 
para fortalecer la competitividad del país en los mercados 
globales. 

 

Cultura de negocios y estilos de negociación en el 
Ecuador 

La cultura constituye uno de los factores más influyentes en 
la dinámica de la negociación internacional, ya que determina 
los valores, comportamientos, estilos de comunicación y 
patrones de toma de decisiones de los actores que participan 
en procesos de negociación. En el ámbito de los negocios 
internacionales, las diferencias culturales pueden generar 
oportunidades para la cooperación, pero también conflictos 
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derivados de interpretaciones divergentes sobre normas 
sociales, jerarquías organizacionales y formas de interacción 
profesional. Según Hofstede et al. (2010), la cultura puede 
definirse como un sistema colectivo de valores y significados 
que distingue a los miembros de una sociedad de los de otra, 
influyendo de manera significativa en la forma en que las 
personas perciben la autoridad, gestionan el tiempo, resuelven 
conflictos y establecen relaciones de confianza. 

En el contexto de la negociación internacional, comprender 
las dimensiones culturales resulta fundamental para evitar 
malentendidos y facilitar la construcción de acuerdos 
sostenibles. Las investigaciones sobre cultura organizacional 
han demostrado que los estilos de negociación varían 
considerablemente entre países debido a diferencias en factores 
como la distancia al poder, el individualismo, la orientación 
hacia el largo plazo y el nivel de aversión a la incertidumbre. 
Según Brett (2014), los negociadores que poseen competencias 
interculturales son capaces de interpretar las señales culturales 
de sus contrapartes y adaptar sus estrategias de negociación 
para generar mayor confianza y cooperación durante el 
proceso de negociación. 

El Ecuador, como país latinoamericano, comparte muchas 
características culturales con otras sociedades de la región, 
especialmente en términos de orientación hacia las relaciones 
personales, la importancia de la confianza y la valoración de la 
comunicación interpersonal en el ámbito de los negocios. En las 
culturas latinoamericanas, las relaciones personales suelen 
desempeñar un papel central en las negociaciones comerciales, 
ya que los actores económicos tienden a priorizar la 
construcción de vínculos de confianza antes de formalizar 
acuerdos contractuales.  
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De acuerdo con Meyer (2014), en muchas culturas 
latinoamericanas las relaciones interpersonales constituyen un 
elemento clave para el desarrollo de negocios exitosos, lo que 
implica que las negociaciones suelen comenzar con etapas 
informales destinadas a fortalecer la relación entre las partes. 
Uno de los modelos más utilizados para analizar las diferencias 
culturales en los negocios internacionales es el modelo de 
dimensiones culturales desarrollado por Geert Hofstede.  

Este modelo identifica varios factores que influyen en el 
comportamiento organizacional y en los estilos de negociación, 
incluyendo la distancia al poder, el individualismo frente al 
colectivismo, la masculinidad frente a la feminidad y la 
tolerancia a la incertidumbre. En el caso de Ecuador, estudios 
basados en este modelo sugieren que el país presenta niveles 
relativamente altos de distancia al poder, lo que implica que las 
jerarquías organizacionales suelen ser respetadas y que las 
decisiones importantes tienden a concentrarse en niveles 
superiores de la estructura empresarial.  

Esta característica puede influir en las negociaciones 
internacionales, ya que los negociadores extranjeros deben 
comprender que muchas decisiones estratégicas pueden 
requerir la aprobación de altos directivos dentro de las 
organizaciones ecuatorianas. La orientación hacia las 
relaciones personales también se refleja en el estilo de 
comunicación predominante en las negociaciones 
empresariales ecuatorianas. En muchas ocasiones, los 
negociadores ecuatorianos prefieren establecer una relación 
personal con sus contrapartes antes de abordar aspectos 
técnicos o contractuales de la negociación.  

Este enfoque relacional puede contrastar con los estilos de 
negociación más directos que predominan en países como 
Estados Unidos o Alemania, donde las negociaciones suelen 
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centrarse en la eficiencia y en el análisis de datos objetivos. 
Según Gesteland (2012), las culturas orientadas hacia las 
relaciones tienden a priorizar la confianza interpersonal y la 
armonía social durante las negociaciones comerciales. Otro 
elemento importante en la cultura de negocios ecuatoriana es 
la flexibilidad en la gestión del tiempo durante las 
negociaciones.  

En comparación con las culturas empresariales de países del 
norte de Europa o América del Norte, donde el tiempo suele 
ser considerado un recurso altamente estructurado, las 
negociaciones en contextos latinoamericanos tienden a 
desarrollarse de manera más flexible. Esto significa que las 
reuniones pueden extenderse más allá de los horarios 
establecidos y que los procesos de toma de decisiones pueden 
requerir más tiempo para consolidar acuerdos entre las partes. 
Hall (1976) describe este tipo de culturas como culturas 
policrónicas, en las cuales el tiempo se percibe como un recurso 
flexible y las relaciones humanas suelen tener prioridad sobre 
los cronogramas estrictos. 

La comunicación también constituye un elemento 
fundamental en la negociación intercultural. En el caso 
ecuatoriano, la comunicación en los negocios suele combinar 
elementos formales e informales, dependiendo del contexto de 
la negociación y del nivel jerárquico de los participantes. En 
muchas ocasiones, los negociadores ecuatorianos utilizan 
estilos de comunicación indirectos que buscan evitar 
confrontaciones abiertas o situaciones que puedan afectar la 
relación interpersonal. Este tipo de comunicación puede 
generar dificultades para negociadores provenientes de 
culturas más directas, quienes pueden interpretar estas 
actitudes como falta de claridad o indecisión.  
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Según Brett (2014), comprender las diferencias en los estilos 
de comunicación es fundamental para evitar conflictos en las 
negociaciones internacionales. La jerarquía organizacional 
también influye en el estilo de negociación en el Ecuador. En 
muchas empresas ecuatorianas, las decisiones estratégicas 
suelen concentrarse en niveles directivos, lo que implica que 
los negociadores que participan en reuniones preliminares 
pueden no tener autoridad para tomar decisiones finales. Este 
aspecto puede generar retrasos en las negociaciones si las 
contrapartes internacionales no comprenden la estructura 
jerárquica de las organizaciones ecuatorianas. En este sentido, 
es importante identificar desde el inicio de la negociación quién 
posee la autoridad para aprobar los acuerdos finales dentro de 
la organización. 

Las diferencias culturales también se hacen evidentes 
cuando los negociadores ecuatorianos interactúan con 
contrapartes provenientes de otras regiones del mundo. Por 
ejemplo, en negociaciones con empresas estadounidenses, los 
negociadores ecuatorianos pueden percibir un estilo de 
comunicación más directo y orientado hacia resultados 
inmediatos. Por otro lado, en negociaciones con empresas 
asiáticas, los negociadores ecuatorianos pueden encontrar 
estilos de negociación más indirectos y orientados hacia la 
construcción de relaciones a largo plazo. Según Meyer (2014), 
comprender estas diferencias culturales permite diseñar 
estrategias de negociación más efectivas en contextos 
interculturales. 

El crecimiento del comercio internacional ecuatoriano ha 
incrementado la necesidad de desarrollar competencias 
interculturales en el ámbito empresarial. Las empresas que 
participan en exportaciones e importaciones deben interactuar 
con socios comerciales provenientes de diferentes contextos 
culturales, lo que requiere habilidades de comunicación, 
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adaptación cultural y gestión de conflictos interculturales. 
Estas competencias se han convertido en un elemento clave 
para la competitividad de las empresas ecuatorianas en los 
mercados globales. 

En el ámbito académico, diversas investigaciones han 
destacado la importancia de incorporar la formación 
intercultural dentro de los programas de negocios 
internacionales. La formación en negociación intercultural 
permite a los futuros profesionales comprender cómo las 
diferencias culturales influyen en la toma de decisiones 
empresariales y en la dinámica de las negociaciones 
internacionales. Según Cavusgil et al. (2020), las empresas que 
desarrollan capacidades interculturales poseen mayores 
probabilidades de establecer relaciones comerciales exitosas en 
mercados internacionales. 

 

Estrategias de negociación internacional aplicadas 
al Ecuador 

Las estrategias de negociación internacional constituyen un 
conjunto de enfoques, tácticas y herramientas que permiten a 
los actores económicos alcanzar acuerdos favorables en 
contextos caracterizados por la competencia global, la 
diversidad cultural y la complejidad institucional. En el ámbito 
de los negocios internacionales, la formulación de estrategias 
de negociación implica analizar cuidadosamente los intereses 
de las partes involucradas, evaluar las alternativas disponibles 
y diseñar mecanismos que permitan maximizar el valor 
generado durante el proceso de negociación.  

Según Thompson (2020), una estrategia de negociación 
efectiva requiere comprender la estructura del problema, 
identificar los intereses fundamentales de las partes y anticipar 



23 | P á g i n a  

adaptación cultural y gestión de conflictos interculturales. 
Estas competencias se han convertido en un elemento clave 
para la competitividad de las empresas ecuatorianas en los 
mercados globales. 

En el ámbito académico, diversas investigaciones han 
destacado la importancia de incorporar la formación 
intercultural dentro de los programas de negocios 
internacionales. La formación en negociación intercultural 
permite a los futuros profesionales comprender cómo las 
diferencias culturales influyen en la toma de decisiones 
empresariales y en la dinámica de las negociaciones 
internacionales. Según Cavusgil et al. (2020), las empresas que 
desarrollan capacidades interculturales poseen mayores 
probabilidades de establecer relaciones comerciales exitosas en 
mercados internacionales. 

 

Estrategias de negociación internacional aplicadas 
al Ecuador 

Las estrategias de negociación internacional constituyen un 
conjunto de enfoques, tácticas y herramientas que permiten a 
los actores económicos alcanzar acuerdos favorables en 
contextos caracterizados por la competencia global, la 
diversidad cultural y la complejidad institucional. En el ámbito 
de los negocios internacionales, la formulación de estrategias 
de negociación implica analizar cuidadosamente los intereses 
de las partes involucradas, evaluar las alternativas disponibles 
y diseñar mecanismos que permitan maximizar el valor 
generado durante el proceso de negociación.  

Según Thompson (2020), una estrategia de negociación 
efectiva requiere comprender la estructura del problema, 
identificar los intereses fundamentales de las partes y anticipar 

24 | P á g i n a  

las posibles respuestas de la contraparte. En el contexto 
ecuatoriano, las estrategias de negociación internacional deben 
considerar las características particulares de la economía 
nacional, especialmente su fuerte dependencia de sectores 
exportadores vinculados a recursos naturales y productos 
agroindustriales.  

La competitividad de estos sectores en los mercados 
internacionales depende no solo de factores productivos, sino 
también de la capacidad de los negociadores para establecer 
condiciones comerciales favorables con compradores 
internacionales, distribuidores y empresas multinacionales. De 
acuerdo con Cavusgil y Riesenberger (2020), las empresas que 
participan en mercados internacionales deben desarrollar 
estrategias de negociación basadas en el análisis del entorno 
competitivo, la identificación de oportunidades de cooperación 
y la gestión estratégica de relaciones comerciales a largo plazo. 

Uno de los conceptos más relevantes en la formulación de 
estrategias de negociación es el BATNA (Best Alternative to a 
Negotiated Agreement), que se refiere a la mejor alternativa 
disponible para una parte en caso de que la negociación no 
llegue a un acuerdo. El desarrollo de un BATNA sólido 
fortalece la posición de negociación de las partes, ya que 
permite reducir la dependencia de un acuerdo específico y 
aumentar el poder de negociación frente a la contraparte. 
Fisher et al. (2011) señalan que los negociadores que 
comprenden claramente sus alternativas poseen mayores 
probabilidades de alcanzar acuerdos favorables, ya que 
pueden evaluar con mayor precisión cuándo aceptar o rechazar 
una propuesta durante la negociación. 

En el caso de las exportaciones ecuatorianas, el desarrollo de 
estrategias de negociación basadas en la diversificación de 
mercados constituye un elemento clave para fortalecer la 
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posición de los productores nacionales. La dependencia 
excesiva de un número reducido de mercados puede debilitar 
la capacidad de negociación de los exportadores, 
especialmente cuando estos dependen de grandes 
compradores internacionales. Según la Conferencia de las 
Naciones Unidas sobre Comercio y Desarrollo (UNCTAD, 
2023), la diversificación de mercados constituye una estrategia 
fundamental para mejorar la resiliencia de las economías 
exportadoras frente a cambios en la demanda global. 

Otra estrategia relevante en la negociación internacional 
consiste en la creación de valor durante el proceso de 
negociación. A diferencia de las negociaciones distributivas, 
que se centran en la distribución de recursos existentes, las 
negociaciones integrativas buscan ampliar el valor disponible 
mediante la identificación de intereses complementarios entre 
las partes. En el ámbito del comercio internacional, la creación 
de valor puede lograrse mediante acuerdos relacionados con 
transferencia tecnológica, cooperación logística, 
financiamiento conjunto o desarrollo de nuevos mercados. 
Según Lewicki et al. (2021), las negociaciones integrativas 
permiten generar beneficios compartidos que fortalecen las 
relaciones comerciales a largo plazo. 

Las estrategias de negociación también deben considerar la 
gestión del poder de negociación entre las partes. En muchos 
casos, las empresas ecuatorianas negocian con grandes 
corporaciones multinacionales que poseen mayor capacidad 
financiera, tecnológica y logística. Esta asimetría puede generar 
desequilibrios en la negociación si los actores locales no 
desarrollan estrategias adecuadas para fortalecer su posición. 
Porter (2008) señala que el poder de negociación dentro de los 
mercados internacionales depende de factores como la 
disponibilidad de alternativas comerciales, la diferenciación de 
productos y el acceso a información estratégica. 
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En este sentido, la diferenciación de productos constituye 
una estrategia importante para fortalecer la posición de 
negociación de los exportadores ecuatorianos. Productos como 
el cacao fino de aroma, el banano premium o el camarón de alta 
calidad poseen características diferenciadas que pueden 
generar mayor valor en los mercados internacionales. Esta 
diferenciación permite a los productores negociar mejores 
condiciones comerciales con compradores internacionales, 
especialmente en mercados donde los consumidores valoran 
atributos como la calidad, la sostenibilidad y el origen del 
producto. 

La negociación de estándares internacionales también 
constituye una estrategia clave para los exportadores 
ecuatorianos. Muchos mercados internacionales exigen 
certificaciones relacionadas con prácticas ambientales, 
sostenibilidad y responsabilidad social empresarial. Estas 
certificaciones pueden convertirse en herramientas estratégicas 
de negociación, ya que permiten demostrar el cumplimiento de 
estándares internacionales y acceder a segmentos de mercado 
con mayor valor agregado. Según Porter y Kramer (2019), las 
estrategias empresariales que integran criterios de 
sostenibilidad pueden generar ventajas competitivas 
significativas en los mercados globales. 

Las alianzas estratégicas internacionales también 
representan una estrategia relevante para fortalecer la posición 
de negociación de las empresas ecuatorianas. Estas alianzas 
permiten compartir recursos, conocimientos y redes 
comerciales con socios internacionales, facilitando el acceso a 
nuevos mercados y tecnologías. En muchos casos, las empresas 
ecuatorianas establecen alianzas con distribuidores 
internacionales o empresas multinacionales para mejorar su 
capacidad de comercialización en mercados externos. 
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La negociación logística constituye otro aspecto 
fundamental en las estrategias de negociación internacional. 
Los costos logísticos pueden representar una proporción 
significativa del precio final de los productos exportados, 
especialmente en sectores agroindustriales donde los 
productos requieren transporte refrigerado o tiempos de 
entrega reducidos. La negociación con operadores logísticos, 
empresas de transporte y autoridades portuarias puede influir 
significativamente en la competitividad de los productos 
ecuatorianos en los mercados internacionales. 

En el caso ecuatoriano, la infraestructura portuaria 
desempeña un papel central en la logística del comercio 
exterior. El Puerto de Guayaquil constituye el principal punto 
de salida de las exportaciones ecuatorianas y concentra una 
parte importante del comercio internacional del país. Las 
negociaciones relacionadas con tarifas portuarias, servicios 
logísticos y tiempos de despacho aduanero influyen 
directamente en la eficiencia de las operaciones de exportación. 

La gestión de riesgos también constituye un elemento 
fundamental en las estrategias de negociación internacional. 
Las empresas que participan en el comercio global deben 
enfrentar riesgos relacionados con fluctuaciones de precios, 
cambios regulatorios, conflictos comerciales y variaciones en la 
demanda internacional. La incorporación de cláusulas 
contractuales que establezcan mecanismos de resolución de 
disputas, seguros comerciales y acuerdos de cobertura 
financiera puede contribuir a reducir estos riesgos. 

Las negociaciones internacionales también pueden implicar 
la participación de instituciones gubernamentales, 
especialmente cuando se trata de acuerdos comerciales o 
regulaciones relacionadas con el comercio exterior. En estos 
casos, los negociadores deben considerar factores políticos, 
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diplomáticos y regulatorios que pueden influir en el resultado 
de las negociaciones. 

El fortalecimiento de las capacidades estratégicas de 
negociación se ha convertido en una prioridad para las 
empresas ecuatorianas que buscan expandirse en los mercados 
internacionales. La formación de profesionales especializados 
en comercio exterior, negociación internacional y gestión 
intercultural constituye un elemento clave para mejorar la 
competitividad del país en la economía global. 

 

Ética, responsabilidad social y sostenibilidad en la 
negociación internacional 

La ética constituye un componente fundamental en los 
procesos de negociación internacional, especialmente en un 
contexto global caracterizado por la interdependencia 
económica, la diversidad cultural y la creciente exigencia de 
transparencia en las relaciones comerciales. En el ámbito de los 
negocios internacionales, la ética se refiere al conjunto de 
principios y valores que orientan el comportamiento de las 
organizaciones y de los negociadores en la búsqueda de 
acuerdos comerciales que respeten normas legales, estándares 
internacionales y expectativas sociales.  

La incorporación de principios éticos en las negociaciones 
internacionales no solo contribuye a fortalecer la legitimidad 
de los acuerdos alcanzados, sino que también favorece la 
construcción de relaciones comerciales sostenibles a largo 
plazo. Según Donaldson y Dunfee (1999), la ética en los 
negocios internacionales implica la aplicación de normas 
universales que permitan armonizar las prácticas 
empresariales con las expectativas de la sociedad global. 
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En el contexto del comercio internacional contemporáneo, la 
ética empresarial ha adquirido una relevancia creciente debido 
a la expansión de las cadenas globales de valor y al incremento 
de la responsabilidad social de las empresas frente a los 
impactos económicos, sociales y ambientales de sus 
actividades. Las empresas que participan en mercados 
internacionales enfrentan cada vez más presiones por parte de 
consumidores, gobiernos y organismos internacionales para 
adoptar prácticas empresariales responsables que respeten los 
derechos humanos, promuevan condiciones laborales dignas y 
protejan el medio ambiente.  

De acuerdo con Crane et al. (2019) la responsabilidad social 
empresarial se ha convertido en un elemento central de la 
gobernanza corporativa, especialmente en contextos globales 
donde las empresas operan en múltiples jurisdicciones con 
diferentes marcos regulatorios. La negociación internacional 
desempeña un papel clave en la implementación de prácticas 
éticas dentro del comercio global, ya que muchas de las 
condiciones relacionadas con estándares laborales, 
sostenibilidad ambiental y responsabilidad social son 
establecidas mediante acuerdos comerciales entre empresas, 
gobiernos y organizaciones internacionales.  

Estos acuerdos pueden incluir cláusulas relacionadas con el 
cumplimiento de normas laborales internacionales, la 
reducción del impacto ambiental de los procesos productivos 
o la implementación de mecanismos de trazabilidad en las 
cadenas de suministro. Según la Organización Internacional 
del Trabajo (OIT, 2022), la incorporación de estándares 
laborales en acuerdos comerciales contribuye a promover 
condiciones de trabajo dignas y a reducir prácticas laborales 
abusivas en los mercados internacionales. 
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En el caso ecuatoriano, la ética y la sostenibilidad han 
adquirido una importancia particular en sectores exportadores 
como el banano, el cacao, el camarón y las flores, donde los 
mercados internacionales exigen cada vez más certificaciones 
relacionadas con prácticas de producción responsables. Estas 
certificaciones incluyen estándares ambientales, sociales y de 
gobernanza que buscan garantizar que los productos 
exportados cumplen con criterios internacionales de 
sostenibilidad.  

Por ejemplo, certificaciones como Rainforest Alliance, 
Fairtrade o GlobalG.A.P. se han convertido en herramientas 
estratégicas para los productores ecuatorianos que buscan 
acceder a mercados internacionales con altos estándares de 
sostenibilidad. La responsabilidad social empresarial también 
se ha convertido en un elemento relevante en las estrategias de 
negociación de las empresas que operan en el comercio 
internacional.  

Las empresas que incorporan políticas de responsabilidad 
social en sus operaciones pueden fortalecer su reputación 
corporativa y mejorar su posición en las negociaciones con 
socios comerciales internacionales. Según Porter y Kramer 
(2011), las empresas que integran la responsabilidad social en 
su estrategia empresarial pueden generar valor compartido, 
beneficiando tanto a la organización como a la sociedad en la 
que operan. 

Otro aspecto importante de la ética en la negociación 
internacional es la transparencia en la información 
intercambiada durante el proceso de negociación. La 
transparencia contribuye a reducir la incertidumbre entre las 
partes y facilita la construcción de relaciones de confianza que 
favorecen la cooperación a largo plazo. En contextos 
internacionales, donde las diferencias culturales y regulatorias 
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pueden generar malentendidos, la transparencia se convierte 
en un elemento clave para garantizar que las negociaciones se 
desarrollen de manera justa y equilibrada. Lewicki et al. (2021) 
destacan que la confianza y la credibilidad constituyen factores 
fundamentales para el éxito de las negociaciones 
empresariales. 

La lucha contra la corrupción también constituye un 
componente central de la ética en los negocios internacionales. 
Las prácticas corruptas pueden distorsionar los procesos de 
negociación, generar desigualdades en el acceso a 
oportunidades comerciales y debilitar la confianza en las 
instituciones económicas. Para combatir estas prácticas, 
diversos organismos internacionales han desarrollado 
instrumentos jurídicos destinados a promover la transparencia 
y la integridad en las transacciones comerciales 
internacionales.  

Entre estos instrumentos se encuentra la Convención de las 
Naciones Unidas contra la Corrupción, que establece 
mecanismos de cooperación internacional para prevenir y 
sancionar prácticas corruptas en el ámbito empresarial. En el 
ámbito del comercio internacional, la sostenibilidad ambiental 
se ha convertido en un tema central dentro de las negociaciones 
comerciales. Los acuerdos comerciales contemporáneos 
incluyen cada vez más disposiciones relacionadas con la 
protección del medio ambiente, la reducción de emisiones 
contaminantes y la conservación de recursos naturales.  

Estas disposiciones reflejan la creciente preocupación de la 
comunidad internacional por los impactos ambientales de la 
actividad económica. Según el Programa de las Naciones 
Unidas para el Medio Ambiente (PNUMA, 2023), la 
incorporación de criterios ambientales en los acuerdos 
comerciales puede contribuir a promover modelos de 
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desarrollo más sostenibles. En el Ecuador, la sostenibilidad 
ambiental es especialmente relevante en sectores productivos 
vinculados a recursos naturales, como la agricultura y la 
acuicultura.  

Las empresas que participan en estos sectores deben 
cumplir con regulaciones ambientales nacionales e 
internacionales destinadas a proteger los ecosistemas y 
garantizar la utilización responsable de los recursos naturales. 
La negociación de estándares ambientales con compradores 
internacionales constituye un aspecto clave para asegurar la 
continuidad de las exportaciones ecuatorianas en mercados 
que exigen altos niveles de sostenibilidad. 

La sostenibilidad también está estrechamente vinculada con 
la noción de desarrollo sostenible, concepto que se refiere a la 
capacidad de satisfacer las necesidades del presente sin 
comprometer la capacidad de las futuras generaciones para 
satisfacer sus propias necesidades. Este concepto fue 
popularizado por el informe Nuestro futuro común publicado 
por la Comisión Mundial sobre Medio Ambiente y Desarrollo 
(1987). En el ámbito del comercio internacional, el desarrollo 
sostenible implica equilibrar los objetivos económicos con la 
protección del medio ambiente y el bienestar social. 

Las empresas ecuatorianas que participan en mercados 
internacionales han comenzado a incorporar prácticas de 
sostenibilidad dentro de sus estrategias empresariales con el 
objetivo de fortalecer su competitividad en mercados globales. 
Estas prácticas incluyen la implementación de sistemas de 
producción sostenibles, la reducción del impacto ambiental de 
las operaciones productivas y la adopción de políticas de 
responsabilidad social empresarial. 

El crecimiento de la conciencia ambiental entre los 
consumidores también ha influido en las estrategias de 
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negociación internacional de las empresas. Muchos 
consumidores prefieren adquirir productos que han sido 
producidos de manera sostenible y que cumplen con 
estándares éticos de producción. Esta tendencia ha llevado a 
las empresas a incorporar certificaciones de sostenibilidad 
como parte de su estrategia de posicionamiento en los 
mercados internacionales. 

 

Casos del estudio 

Caso de estudio 1: Negociación del banano ecuatoriano 
con la Unión Europea 

El comercio internacional del banano constituye uno de los 
ejemplos más representativos de negociación comercial 
internacional en el contexto de las economías agrícolas 
latinoamericanas. Durante varias décadas, el mercado mundial 
del banano ha estado influenciado por complejas dinámicas 
políticas, comerciales y diplomáticas que involucran a 
productores, gobiernos nacionales, empresas multinacionales 
y organismos multilaterales de comercio. En este escenario, 
Ecuador se ha consolidado como el principal exportador 
mundial de banano, con una participación significativa en el 
comercio global de este producto. Según la Organización de las 
Naciones Unidas para la Alimentación y la Agricultura (FAO, 
2023), Ecuador mantiene una posición dominante en el 
mercado internacional del banano, con exportaciones que 
superan los seis millones de toneladas anuales destinadas 
principalmente a la Unión Europea, Estados Unidos y Rusia. 

La importancia estratégica del banano para la economía 
ecuatoriana convierte a este producto en un elemento central 
dentro de las negociaciones comerciales internacionales del 
país. El sector bananero genera miles de empleos directos e 
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indirectos y constituye una fuente significativa de ingresos 
para la economía nacional. Según datos del Banco Central del 
Ecuador (2024), el banano representa uno de los principales 
productos de exportación no petrolera del país, contribuyendo 
de manera significativa al ingreso de divisas provenientes del 
comercio exterior. Esta relevancia económica explica por qué el 
acceso a mercados internacionales, especialmente al mercado 
europeo, ha sido una prioridad dentro de la política comercial 
ecuatoriana. 

Las tensiones comerciales entre los países exportadores de 
banano de América Latina y la Unión Europea se remontan a 
la década de 1990, cuando la Unión Europea estableció un 
sistema de preferencias comerciales que favorecía a 
productores de banano provenientes de países del Caribe y 
África que mantenían vínculos históricos con Europa. Este 
sistema, conocido como el régimen preferencial ACP (África, 
Caribe y Pacífico), otorgaba ventajas arancelarias a estos países, 
lo que generó fuertes críticas por parte de los principales 
exportadores latinoamericanos de banano, incluidos Ecuador, 
Colombia y Costa Rica. Según la Organización Mundial del 
Comercio (OMC, 2011), estas políticas generaron disputas 
comerciales que dieron lugar a una serie de conflictos 
internacionales conocidos como las “Guerras del Banano”. 

Las disputas comerciales relacionadas con el banano se 
convirtieron en uno de los casos más emblemáticos dentro del 
sistema de resolución de controversias de la Organización 
Mundial del Comercio. Los países latinoamericanos 
argumentaban que el sistema preferencial de la Unión Europea 
violaba los principios de no discriminación establecidos en las 
normas del comercio internacional. En respuesta, varios países 
exportadores presentaron reclamaciones ante la OMC, 
iniciando una serie de negociaciones multilaterales destinadas 
a reformar el sistema arancelario europeo aplicado al banano. 
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Después de varios años de disputas comerciales y 
negociaciones diplomáticas, en 2009 se alcanzó un acuerdo 
conocido como el Acuerdo de Ginebra sobre el Comercio de 
Banano, que estableció una reducción progresiva de los 
aranceles aplicados por la Unión Europea a las importaciones 
de banano provenientes de América Latina. Este acuerdo 
representó un avance significativo para los países exportadores 
de la región, ya que permitió mejorar las condiciones de acceso 
al mercado europeo. Según la Organización Mundial del 
Comercio (2011), el acuerdo contribuyó a poner fin a una de las 
disputas comerciales más prolongadas dentro del sistema 
multilateral de comercio. 

La negociación del banano con la Unión Europea también 
estuvo influenciada por la firma del Acuerdo Comercial 
Multipartes entre Ecuador y la Unión Europea, que entró en 
vigor en enero de 2017. Este acuerdo permitió consolidar las 
relaciones comerciales entre ambas partes y estableció un 
marco jurídico que facilita el comercio de productos 
ecuatorianos en el mercado europeo. La reducción progresiva 
de aranceles y la eliminación de ciertas barreras comerciales 
han contribuido a fortalecer la competitividad del banano 
ecuatoriano en Europa. Según la Comisión Europea (2023), la 
Unión Europea se ha convertido en uno de los principales 
destinos de las exportaciones ecuatorianas de productos 
agrícolas. 

Desde la perspectiva de la negociación internacional, el caso 
del banano ecuatoriano ilustra la importancia de la 
coordinación entre actores públicos y privados en la defensa de 
intereses comerciales nacionales. Las negociaciones 
relacionadas con el acceso al mercado europeo involucraron no 
solo a representantes gubernamentales, sino también a 
asociaciones de productores, exportadores y empresas 
multinacionales que participan en la cadena global de valor del 
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coordinación entre actores públicos y privados en la defensa de 
intereses comerciales nacionales. Las negociaciones 
relacionadas con el acceso al mercado europeo involucraron no 
solo a representantes gubernamentales, sino también a 
asociaciones de productores, exportadores y empresas 
multinacionales que participan en la cadena global de valor del 
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banano. Esta cooperación permitió fortalecer la posición 
negociadora del país frente a la Unión Europea y contribuir a 
la defensa de los intereses del sector bananero ecuatoriano. 
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económicos y políticos involucrados. Las negociaciones 
relacionadas con el régimen arancelario europeo se 
desarrollaron durante más de una década, involucrando 
múltiples rondas de diálogo y mediación internacional. Este 
proceso evidencia que la negociación internacional no siempre 
produce resultados inmediatos, sino que requiere persistencia, 
capacidad diplomática y estrategias de cooperación 
multilateral. 

Otro aspecto relevante del caso del banano ecuatoriano es la 
importancia de la diferenciación de productos dentro de las 
estrategias de negociación comercial. Los productores 
ecuatorianos han buscado posicionar su banano en mercados 
internacionales mediante estrategias de calidad, certificación 
ambiental y cumplimiento de estándares internacionales. Estas 
estrategias permiten fortalecer la posición negociadora del 
sector bananero frente a compradores internacionales que 
demandan productos sostenibles y de alta calidad. 

La sostenibilidad ambiental también ha adquirido una 
relevancia creciente dentro de las negociaciones relacionadas 
con el comercio del banano. Los consumidores europeos 
muestran cada vez mayor preocupación por los impactos 
ambientales y sociales de la producción agrícola, lo que ha 
llevado a la incorporación de estándares ambientales y 
laborales dentro de los acuerdos comerciales internacionales. 
En este contexto, los productores ecuatorianos han adoptado 
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certificaciones internacionales que buscan garantizar prácticas 
de producción responsables. 

El caso del banano también refleja la influencia de las 
grandes empresas multinacionales en el comercio internacional 
de productos agrícolas. Empresas globales de distribución y 
comercialización desempeñan un papel importante en la 
cadena de valor del banano, lo que implica que los productores 
ecuatorianos deben negociar no solo con gobiernos extranjeros, 
sino también con actores corporativos que poseen una gran 
capacidad de influencia en los mercados internacionales. 

Desde el punto de vista estratégico, la negociación del 
banano ecuatoriano con la Unión Europea demuestra la 
importancia de combinar estrategias diplomáticas, comerciales 
y empresariales para proteger los intereses de los sectores 
exportadores. La participación activa del Ecuador en 
organismos multilaterales como la OMC permitió canalizar las 
disputas comerciales a través de mecanismos institucionales, 
evitando conflictos comerciales más severos. 

En síntesis, la negociación del banano ecuatoriano con la 
Unión Europea constituye un ejemplo representativo de los 
desafíos y oportunidades que enfrentan los países 
exportadores en el comercio internacional. Este caso demuestra 
cómo la negociación internacional puede influir 
significativamente en el acceso a mercados, la competitividad 
de los productos nacionales y el desarrollo económico de los 
países productores. Asimismo, evidencia la importancia de la 
cooperación internacional y del respeto a las normas del 
comercio global para garantizar relaciones comerciales 
equilibradas y sostenibles. 
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Caso de estudio 2: Resolución de conflictos contractuales 
en exportaciones de camarón ecuatoriano a Asia 

El camarón constituye uno de los productos más relevantes 
dentro del comercio exterior ecuatoriano y representa uno de 
los pilares fundamentales de la economía exportadora del país. 
Durante las últimas décadas, Ecuador se ha consolidado como 
uno de los principales exportadores mundiales de camarón 
cultivado, con una presencia significativa en mercados 
internacionales como China, Estados Unidos y la Unión 
Europea.  

La expansión de la industria camaronera ecuatoriana ha 
sido impulsada por factores como la innovación tecnológica en 
los sistemas de cultivo, la mejora de las prácticas de producción 
y la creciente demanda internacional de productos acuícolas. 
Según la Organización de las Naciones Unidas para la 
Alimentación y la Agricultura (FAO, 2023), Ecuador se 
encuentra entre los principales productores y exportadores de 
camarón a nivel global, con un papel destacado dentro de las 
cadenas internacionales de suministro de productos del mar. 

El mercado asiático, particularmente China, se ha 
convertido en uno de los principales destinos de las 
exportaciones ecuatorianas de camarón. La creciente demanda 
de productos acuícolas en Asia ha generado importantes 
oportunidades comerciales para los exportadores 
ecuatorianos, quienes han logrado posicionar su producto en 
este mercado debido a su calidad y competitividad. De acuerdo 
con el Banco Central del Ecuador (2024), China se ha 
consolidado como uno de los principales socios comerciales del 
Ecuador en el sector camaronero, representando una 
proporción significativa de las exportaciones totales de este 
producto. 



39 | P á g i n a  

Sin embargo, la expansión del comercio internacional 
también implica la aparición de conflictos contractuales 
derivados de diferencias en la interpretación de acuerdos 
comerciales, cambios regulatorios, problemas logísticos o 
disputas relacionadas con estándares sanitarios. En el caso de 
las exportaciones de camarón ecuatoriano hacia Asia, uno de 
los conflictos más relevantes se produjo durante el período 
2020–2021, cuando autoridades sanitarias chinas suspendieron 
temporalmente las importaciones provenientes de ciertas 
empresas ecuatorianas debido a preocupaciones relacionadas 
con posibles contaminaciones en los empaques del producto. 

La suspensión temporal de importaciones generó 
importantes tensiones comerciales entre exportadores 
ecuatorianos, importadores chinos y autoridades regulatorias 
de ambos países. Las empresas ecuatorianas afectadas 
argumentaban que las restricciones sanitarias no estaban 
respaldadas por evidencia científica suficiente y que la 
suspensión de importaciones generaba pérdidas económicas 
significativas para el sector camaronero. Este conflicto 
evidenció la importancia de los mecanismos de negociación 
internacional para resolver disputas comerciales en el ámbito 
del comercio global. 

Desde la perspectiva de la negociación internacional, el 
conflicto relacionado con las exportaciones de camarón hacia 
China ilustra la relevancia de la comunicación diplomática y 
empresarial para resolver disputas comerciales. Las 
autoridades ecuatorianas iniciaron procesos de diálogo con sus 
contrapartes chinas con el objetivo de clarificar los estándares 
sanitarios aplicables a las exportaciones de camarón y 
restablecer el acceso al mercado asiático. Según reportes del 
Ministerio de Producción, Comercio Exterior, Inversiones y 
Pesca del Ecuador (2021), estas negociaciones permitieron 
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restablecer progresivamente las exportaciones de camarón 
ecuatoriano hacia China. 

Las negociaciones también involucraron la implementación 
de medidas adicionales de control sanitario dentro de la cadena 
de producción y exportación del camarón. Estas medidas 
incluían protocolos de bioseguridad más estrictos, mejoras en 
los sistemas de trazabilidad del producto y mecanismos de 
verificación destinados a garantizar el cumplimiento de los 
estándares sanitarios exigidos por las autoridades chinas. La 
adopción de estas medidas permitió fortalecer la confianza 
entre los actores involucrados en el comercio bilateral de 
camarón. 

El caso también pone de manifiesto la importancia de los 
contratos internacionales dentro del comercio exterior. Los 
contratos de exportación de productos acuícolas suelen incluir 
cláusulas relacionadas con estándares de calidad, condiciones 
de transporte, seguros y mecanismos de resolución de 
disputas. Cuando surgen conflictos relacionados con el 
cumplimiento de estos contratos, las partes involucradas deben 
recurrir a procesos de renegociación o a mecanismos formales 
de resolución de conflictos, como el arbitraje internacional. 

En el caso de las exportaciones de camarón ecuatoriano, las 
negociaciones contractuales también involucraron a 
importadores y distribuidores asiáticos que dependen del 
suministro constante de productos ecuatorianos para abastecer 
sus mercados locales. Estos actores desempeñaron un papel 
importante en la búsqueda de soluciones que permitieran 
restablecer el flujo comercial entre ambos países, ya que la 
interrupción prolongada de las exportaciones afectaba también 
a las cadenas de suministro en el mercado asiático. 

La resolución de este conflicto comercial también evidencia 
la importancia de la cooperación internacional en la regulación 
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del comercio de productos alimentarios. Organismos 
internacionales como la Organización Mundial del Comercio y 
la Organización Mundial de Sanidad Animal establecen 
principios destinados a garantizar que las medidas sanitarias 
aplicadas al comercio internacional se basen en evidencia 
científica y no constituyan barreras comerciales injustificadas. 

Otro aspecto relevante del caso es la importancia de la 
reputación internacional en los mercados globales de 
alimentos. Los exportadores ecuatorianos de camarón han 
invertido considerablemente en el desarrollo de prácticas de 
producción sostenibles y en la implementación de 
certificaciones internacionales que garantizan la calidad del 
producto. Estas certificaciones contribuyen a fortalecer la 
confianza de los compradores internacionales y pueden 
facilitar las negociaciones comerciales en contextos de 
conflicto. 

La negociación intercultural también desempeña un papel 
relevante en este tipo de conflictos comerciales. Las diferencias 
culturales entre los negociadores ecuatorianos y asiáticos 
pueden influir en la forma en que se interpretan los acuerdos 
comerciales, los mecanismos de resolución de conflictos y las 
estrategias de negociación adoptadas por las partes. 
Comprender estas diferencias culturales puede facilitar la 
construcción de acuerdos que resulten aceptables para ambas 
partes. 

Desde una perspectiva estratégica, el caso de las 
exportaciones de camarón ecuatoriano hacia Asia demuestra la 
importancia de diversificar los mercados de exportación para 
reducir la vulnerabilidad frente a cambios regulatorios en un 
mercado específico. La dependencia excesiva de un único 
mercado puede debilitar la posición de negociación de los 
exportadores cuando surgen conflictos comerciales. 
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La resolución de conflictos contractuales en las 
exportaciones de camarón ecuatoriano hacia Asia constituye 
un ejemplo representativo de los desafíos que enfrentan las 
empresas que participan en el comercio internacional de 
productos alimentarios. Este caso demuestra la importancia de 
la negociación diplomática, la cooperación internacional y la 
adaptación a estándares sanitarios internacionales para 
garantizar la continuidad del comercio global. Asimismo, 
evidencia la necesidad de desarrollar estrategias de 
negociación flexibles que permitan gestionar conflictos 
comerciales en entornos internacionales complejos. 

 

Caso de estudio 3: Negociación logística en operaciones 
portuarias del Puerto de Guayaquil 

La logística internacional constituye uno de los 
componentes más relevantes dentro de las operaciones de 
comercio exterior, ya que influye directamente en la eficiencia, 
los costos y la competitividad de los productos en los mercados 
internacionales. En el contexto del comercio global, los puertos 
marítimos desempeñan un papel estratégico como nodos de 
conexión entre los sistemas productivos nacionales y las redes 
internacionales de transporte y distribución. Para economías 
exportadoras como la ecuatoriana, la eficiencia logística 
portuaria resulta fundamental para garantizar la continuidad 
de las exportaciones y fortalecer la competitividad de los 
productos nacionales en mercados internacionales. Según el 
Banco Mundial (2023), la eficiencia de la infraestructura 
logística constituye uno de los factores más determinantes en 
la capacidad de los países para integrarse en las cadenas 
globales de valor. 

El Puerto de Guayaquil representa el principal punto de 
salida del comercio exterior ecuatoriano y constituye uno de 
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los centros logísticos más importantes de la región del Pacífico 
sudamericano. Una proporción significativa de las 
exportaciones ecuatorianas de productos agrícolas, pesqueros 
y manufacturados se canaliza a través de este puerto, 
incluyendo productos como banano, camarón, cacao, café y 
flores. La importancia del Puerto de Guayaquil dentro de la 
economía ecuatoriana implica que las negociaciones 
relacionadas con sus operaciones logísticas tienen un impacto 
directo en la competitividad del comercio exterior del país. De 
acuerdo con la Comisión Económica para América Latina y el 
Caribe (CEPAL, 2022), los puertos desempeñan un papel 
fundamental en la reducción de costos logísticos y en la 
facilitación del comercio internacional. 

Las operaciones logísticas portuarias implican la 
participación de múltiples actores, entre los que se incluyen 
exportadores, importadores, operadores portuarios, 
autoridades aduaneras, empresas de transporte terrestre y 
compañías navieras internacionales. Cada uno de estos actores 
posee intereses específicos dentro de la cadena logística, lo que 
genera la necesidad de establecer procesos de negociación que 
permitan coordinar las actividades relacionadas con el 
transporte, almacenamiento y despacho de mercancías. Según 
Stopford (2009), la gestión portuaria moderna se basa en la 
cooperación entre múltiples actores que participan en la 
cadena de suministro global. 

Uno de los aspectos más importantes dentro de la 
negociación logística portuaria es la determinación de tarifas 
relacionadas con servicios portuarios, transporte marítimo y 
almacenamiento de mercancías. Estas tarifas pueden influir 
significativamente en los costos totales de exportación e 
importación, especialmente en sectores donde los márgenes de 
rentabilidad son relativamente reducidos. Los exportadores 
ecuatorianos deben negociar regularmente con operadores 



43 | P á g i n a  

los centros logísticos más importantes de la región del Pacífico 
sudamericano. Una proporción significativa de las 
exportaciones ecuatorianas de productos agrícolas, pesqueros 
y manufacturados se canaliza a través de este puerto, 
incluyendo productos como banano, camarón, cacao, café y 
flores. La importancia del Puerto de Guayaquil dentro de la 
economía ecuatoriana implica que las negociaciones 
relacionadas con sus operaciones logísticas tienen un impacto 
directo en la competitividad del comercio exterior del país. De 
acuerdo con la Comisión Económica para América Latina y el 
Caribe (CEPAL, 2022), los puertos desempeñan un papel 
fundamental en la reducción de costos logísticos y en la 
facilitación del comercio internacional. 

Las operaciones logísticas portuarias implican la 
participación de múltiples actores, entre los que se incluyen 
exportadores, importadores, operadores portuarios, 
autoridades aduaneras, empresas de transporte terrestre y 
compañías navieras internacionales. Cada uno de estos actores 
posee intereses específicos dentro de la cadena logística, lo que 
genera la necesidad de establecer procesos de negociación que 
permitan coordinar las actividades relacionadas con el 
transporte, almacenamiento y despacho de mercancías. Según 
Stopford (2009), la gestión portuaria moderna se basa en la 
cooperación entre múltiples actores que participan en la 
cadena de suministro global. 

Uno de los aspectos más importantes dentro de la 
negociación logística portuaria es la determinación de tarifas 
relacionadas con servicios portuarios, transporte marítimo y 
almacenamiento de mercancías. Estas tarifas pueden influir 
significativamente en los costos totales de exportación e 
importación, especialmente en sectores donde los márgenes de 
rentabilidad son relativamente reducidos. Los exportadores 
ecuatorianos deben negociar regularmente con operadores 

44 | P á g i n a  

logísticos y compañías navieras para asegurar condiciones de 
transporte competitivas que permitan mantener la rentabilidad 
de sus operaciones comerciales internacionales. 

Las negociaciones logísticas también incluyen aspectos 
relacionados con los tiempos de despacho aduanero y los 
procedimientos administrativos necesarios para autorizar la 
salida o entrada de mercancías en el país. En Ecuador, el 
Servicio Nacional de Aduana del Ecuador (SENAE) es la 
institución responsable de supervisar las operaciones 
aduaneras y garantizar el cumplimiento de las regulaciones 
relacionadas con el comercio exterior. La eficiencia de los 
procedimientos aduaneros influye directamente en la rapidez 
con la que las mercancías pueden ser embarcadas o 
desembarcadas en el puerto. 

En el caso de productos perecederos como el banano y el 
camarón, los tiempos de despacho logístico son especialmente 
críticos, ya que retrasos en el transporte o en las operaciones 
portuarias pueden afectar la calidad del producto y generar 
pérdidas económicas significativas. Por esta razón, los 
exportadores ecuatorianos suelen negociar acuerdos logísticos 
que garanticen condiciones de transporte rápidas y confiables 
para este tipo de productos. Según Rodrigue, Comtois y Slack 
(2020), la logística de productos perecederos requiere sistemas 
de transporte altamente eficientes que minimicen los tiempos 
de tránsito. 

Las negociaciones entre exportadores y compañías navieras 
también constituyen un aspecto fundamental dentro de la 
logística portuaria. Las empresas navieras establecen tarifas de 
transporte marítimo que pueden variar en función de factores 
como la demanda global de transporte, los costos de 
combustible y las condiciones del mercado internacional. 
Durante períodos de alta demanda logística, como los 
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observados durante la pandemia de COVID-19, las tarifas de 
transporte marítimo experimentaron incrementos 
significativos que afectaron a exportadores de todo el mundo. 
Este tipo de situaciones obliga a los exportadores a renegociar 
contratos logísticos para mantener la competitividad de sus 
productos en los mercados internacionales. 

La modernización de la infraestructura portuaria también 
influye en las negociaciones logísticas internacionales. La 
inversión en tecnología portuaria, sistemas de gestión digital y 
equipamiento especializado puede mejorar significativamente 
la eficiencia de las operaciones portuarias. En el caso del Puerto 
de Guayaquil, diversas iniciativas de modernización han sido 
implementadas con el objetivo de mejorar la capacidad 
operativa del puerto y reducir los tiempos de despacho de 
mercancías. 

La logística portuaria también está estrechamente vinculada 
con el desarrollo de las cadenas globales de suministro, que 
conectan a productores, distribuidores y consumidores en 
diferentes partes del mundo. Las empresas que participan en 
estas cadenas deben coordinar sus operaciones logísticas 
mediante procesos de negociación que garanticen la 
continuidad del flujo de mercancías entre diferentes países. 
Según Rodrigue et al. (2020), los puertos modernos actúan 
como plataformas logísticas integradas dentro de las cadenas 
globales de valor. 

En el contexto ecuatoriano, las negociaciones logísticas 
portuarias también están influenciadas por factores 
geográficos y regionales. La ubicación estratégica del país en la 
costa del Pacífico facilita el acceso a mercados asiáticos y 
norteamericanos, lo que representa una ventaja competitiva 
para los exportadores ecuatorianos. Sin embargo, esta ventaja 
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mercancías. 

La logística portuaria también está estrechamente vinculada 
con el desarrollo de las cadenas globales de suministro, que 
conectan a productores, distribuidores y consumidores en 
diferentes partes del mundo. Las empresas que participan en 
estas cadenas deben coordinar sus operaciones logísticas 
mediante procesos de negociación que garanticen la 
continuidad del flujo de mercancías entre diferentes países. 
Según Rodrigue et al. (2020), los puertos modernos actúan 
como plataformas logísticas integradas dentro de las cadenas 
globales de valor. 

En el contexto ecuatoriano, las negociaciones logísticas 
portuarias también están influenciadas por factores 
geográficos y regionales. La ubicación estratégica del país en la 
costa del Pacífico facilita el acceso a mercados asiáticos y 
norteamericanos, lo que representa una ventaja competitiva 
para los exportadores ecuatorianos. Sin embargo, esta ventaja 
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depende en gran medida de la eficiencia de la infraestructura 
logística nacional. 

Las relaciones entre exportadores y operadores logísticos 
también se basan en la construcción de relaciones de confianza 
a largo plazo. Las empresas que participan regularmente en 
operaciones de comercio exterior suelen establecer alianzas 
estratégicas con operadores logísticos que garantizan la 
continuidad y confiabilidad del transporte internacional. Estas 
relaciones pueden facilitar procesos de negociación más 
eficientes y contribuir a reducir los riesgos asociados con el 
transporte internacional de mercancías. 

Otro aspecto relevante dentro de las negociaciones logísticas 
es la gestión de riesgos relacionados con el transporte 
internacional. Los exportadores deben negociar seguros de 
transporte, cláusulas de responsabilidad y mecanismos de 
resolución de conflictos que permitan gestionar posibles 
incidentes durante el traslado de mercancías. Estos acuerdos 
son especialmente importantes en el transporte marítimo, 
donde factores como condiciones climáticas adversas o retrasos 
portuarios pueden afectar el cumplimiento de los contratos 
comerciales. 

La digitalización del comercio exterior también está 
transformando las negociaciones logísticas portuarias. 
Sistemas electrónicos de gestión aduanera, plataformas 
digitales de seguimiento de carga y herramientas de gestión 
documental permiten mejorar la eficiencia de las operaciones 
logísticas y reducir los tiempos de procesamiento de 
información. Estas innovaciones tecnológicas están 
contribuyendo a modernizar las operaciones portuarias en 
muchas partes del mundo. 

  





La negociación internacional se ha convertido en uno de los pilares

fundamentales para el desarrollo económico de los países en el contexto de

una economía global cada vez más interconectada. Las relaciones

comerciales, las alianzas estratégicas y la participación en cadenas globales

de valor dependen en gran medida de la capacidad de los actores

económicos para establecer acuerdos que respondan a intereses diversos y

que permitan generar beneficios sostenibles para las partes involucradas. En

este escenario, comprender los fundamentos, estrategias y dinámicas

humanas que intervienen en los procesos de negociación resulta

indispensable para quienes participan en el comercio internacional. 


